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The purpose of this research was to find out the factors that influence a 
cilent‟s decision of BPRS Central Syariah Utama Surakarta in using murabahah 
finance product. The population in this research was all customers of BPRS 
Central Syariah Utama Surakarta that aggregate 5200 customers. The sampling 
tecnique using slovin‟s formula and obtained the sample of 45 respondent. 
Data used in thus research consisted of primary data by primary data by 
distributing questionaire‟s to the respondents. The data analisys used the factor 
analysis to know the factors that influence of the process decision makers choose 
murabahah finance product with the help of computer software SPSS Version 23.0 
for windows ad Exel Microsoft Office. 
The results of the research shows that the factors analysis resulted in 
three (3) factors are formed that influence of the process decision makers choose 
murabahah finance product in the BPRS Central Syariah Utama Surakarta (1) 
factors service, (2) factors margin, (3) factors produks and factors service is a 
dominant factor in influencing the decision making process to choose murabahah 
finance product with eigenvalue of 6,033 so the factors can explain the data rate 
of 50,279%. 
 
Key words: Customer, Decision choosing murabahah finance products, BPRS 

























Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor-faktor apa saja 
yang mempengaruhi keputusan nasabah BPRS Central Syariah Utama Surakarta 
dalam menggunakan produk pembiayaan murabhah. Populasi dalam penelitian ini 
adalah seluruh nasabah BPRS Central Syariah Utama Surakarta yang berjumlah 
5.200 nasabah. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode non probability 
sampling. Dan untuk menentukan ukuran sampel menggunakan rumus Slovin dan 
diperoleh sampel penelitian 45 responden.   
Jenis data yang digunakan pada penelitian ini terdiri dari data primer 
melalui penyebaran kuisioner kepada responden. Analisis data mengguakan 
analisis faktor (untuk mengetahuin faktor-faktor yang mempengaruhi proses 
penentu keputusan memilih produk pembiayaan murabahah) dengan bantuan 
software komputer SPSS versi 23.0 for windows dan Microsoft Office Excel. 
Hasil penelitia menunjukkan bahwa analisis faktor menghasilkan 3 faktor 
terbentuk yang  mempengaruhi proses penentu keputusan nasabah memilih 
produk pembiayaan murabahah di BPRS Central Syariah Utama Surakarta (1) 
Faktor Pelayanan, (2)Faktor Margin, (3)Faktor Produk. Dan Faktor Margin adalah 
faktor yang dominan dalam mempengaruhi proses pengambilan keputusan 
memilih produk pembiayaan murabahah dengan nilai eigenvalue sebesar 6,033 
dengan begitu faktor tingkat margin dapat menerangkan data sebesar 50,279%. 
 
Kata kunci: Nasabah, Keputusan memilih produk pembiayaan murabahah, BPRS 
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1.1. Latar Belakang Masalah 
Bagi kaum muslim timbul kekhawatiran, terkait dengan produk-
produk perbankan konvensional yang banyak ketidaksesuaian dengan 
prinsip-prinsip syariah Islam. Dengan adanya perbankan syariah diharapkan 
dapat memenuhi kebutuhan masyarakat akan tersediannya jasa keuangan 
yang sejalan dengan prinsip-prinsip syariah Islam. khusunya yang berkaitan 
dengan pelarangan praktek riba, kegiatan yang bersifat spekulatif (maisyir), 
ketidakpastian (gharar) dan pelanggaran prinsip keadilan dalam transaksi 
serta keharusan penyaluran dana investasi pada kegiatan usaha yang halal 
secara syariah (Yulianti, 2016:128). 
Perbankan syariah di Indonesia diawali dengan berdirinya bank 
Muamalat Indonesia pada tahun 1991. Pada awal berdirinya perbankan 
syariah hingga tahun 1998 dapat dikatakan mengalami perkembangan yang 
lambat. Hal ini diakibatkan karena belum adanya landasan hukum yang 
mendukung sistem operasional bank syariah. Sistem perbankan di Indonesia 
sendiri diatur dalam UU No. 7 Tahun 1992 yang belum menjelaskan adanya 
landasan operasional perbankan syariah. 
Namun, kemudian UU No. 7 Tahun 1992 direvisi melalui UU No. 
10 Tahun 1998 yang menjelaskan tentang konsep perbankan bagi hasil. 
Undang-Undang tersebut diatur dengan rinci, landasan hukum serta jenis 
usaha yang dapat dioperasikan dan diimplementasikan oleh bank syariah. 
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Undang-Undang tersebut juga memberi arahan bagi bank konvensional 
untuk membuka cabang syariah atau mengkonversi diri secara total menjadi 
bank syariah (Ascarya, 2008:25). 
Dalam Pasal 1, Undang-undang Republik Indonesia Nomor 21 
Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah “Bank syariah adalah bank yang 
menjalankan kegiatan usahanya berdasarkan prinsip syariah dan menurut 
jenisnya terdiri atas Bank Umum Syariah (BUS) dan Bank Pembiayaan 
Rakyat Syariah (BPRS)”. Perbedaan BUS dan BPRS adalah BUS dalam 
kegiatannya memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran sedangkan 
BPRS tidak memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran. 
Bank Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS) adalah Lembaga 
keuangan yang bergererak dalam sektor jasa keuangan syariah yaitu 
pengelolaan dana-dana simpanan dan investasi nasabah serta penyaluran 
pembiayaan berdasarkan pola prinsip-prinsip syariah Islam. Menurut, Surat 
Keputusan Direksi Bank Indonesia tentang Bank Umum Berdasarkan 
Prinsip Syariah dalam UU RI No. 10 tahun 1998 Tentang Perubahan atas 
UU No. 7 tahun 1992 tentang Perbankan. Bank Perkreditan Rakyat (BPR)  
menurut UU Perbankan No.7 tahun 1992, adalah lembaga keuangan bank 
yang menerima simpanan hanya dalam bentuk deposito berjangka tabungan 
dan/atau bentuk lainnya yang dipersamakan dengan itu dan menyalurkan 
dana sebagai usaha Bank Perkreditan Rakyat (BPR). 
Menurut Sjahdeni (1999:159), pelaksanaan Bank Perkreditan 
Rakyat (BPR) yang melakukan kegiatan usaha berdasarkan prinsip syariah 
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selanjutnya diatur menurut Surat Keputusan Direktur Bank Indonesia No. 
32/36/KEP/DIR/1999 tanggal 12 Mei 1999 tentang Bank Perkreditan 
Rakyat berdasarkan Prinsip Syariah. 
Dalam hal ini, secara teknis Bank Perkreditan Rakyat Syariah 
(BPRS) bisa diartikan lembaga keuangan sebagaimana Bank Perkreditan 
Rakyat (BPR) Konvensioal pada umumnya, namun perbedaannya adalah 
pada operasionalnya berbasis syariah pada Bank Perkreditan Rakyat Syariah 
(BPRS) adalah Simpanan Amanah, Tabungan Wadi‟ah, Deposito Wadi‟ah 
Mudarabah, dan Pembiayaan Syariah. 
Bank Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS) lahir di tengah-tengah 
masyarakat dengan tujuan untuk melayani masyarakat ekonomi lemah, 
pengusaha kecil, dan UMKM di pedesaan maupun perkotaan yang 
umumnya tidak terjangkau bank umum. Bank Perkreditan Rakyat Syariah 
(BPRS) adalah salah satu bank yang mampu bersaing secara kompetitif. 
Salah satunya adalah BPRS Central Syariah Utama yang berupa perseroan 
Terbatas (PT dengan akta pendirian yang dikeluarkan oleh Menteri Hukum 
dan Hak Asasi Manusia No. AHU-45380, AH.01.01 TH.2008) pada tanggal 
28 Juli 2008. 
Persetujuan ijin prinsip Bank diperoleh izin dengan surat dari 
Direktorat Perbankan Syariah Bank Indonesia nomor 10/684/Dpbs pada 
tanggal 9 Mei 2008.  Dan ijin operasional berdasarkan keputusan Gubernur 
Bank Indonesia nomor: 11/1/KEP.GBI/DpG/2008, pada tanggal 8 Januari 
2009  tentang pemberian izin usaha PT. BPR Syariah Central Syariah 
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Utama yang mulai operasional pada tanggal 10 Februari 2009  yang 
beralamatkan di Jalan Hasanudin No. 109 B Surakarta.Telepon (0271) 
710457.Fax (0271) 742909. 
Menurut BPRS Central Syariah Utama Surakarta bergerak dalam 
sektor jasa kuangan perbankan, meliputi penghimpun dana (funding) dari 
masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkan dana (finanching) 
dalam bentuk pembiayaan berdasarkan prinsip-prinsip Islam. BPRS Central 
Syariah Utama Surakarta memiliki jumlah seluruh nasabah sebanyak 5200, 
jumlah nasabah pembiayaan  422 dan jumlah pembiayaan murabahah 329. 
Dengan total pembiayaan mencapai Rp. 11.212.363.548,- dari mulai 
pembiayaan terkecil 4 juta dan yang terbesar 200 juta.  
Data di atas menunjukan bahwa BPRS Central Syariah Utama 
Surakarta telah dipercaya masyarakat sebagai lembaga keuangan perbankan 
dan semakin dituntut untuk menjaga eksistensi serta memenangkan 
persaingan dengan cara mendapatkan dan mempertahankan nasabah yang 
dimiliki.  
Mengingat perkembangan lembaga keuangan perbankan saat ini 
ditandai dengan banyaknya lembaga keuangan perbankan syariah yang 
bermunculan. Berbagai pendekatan dilakukan untuk memperebutkan 
nasabah baik melalui peningkatan sarana-prasarana, produk maupun 
pelayanan nasabah. Dengan menyebarkan informasi berbagai kemudahan 
yang diberikan kepada anggota sebagai pengambil keputusan mempunyai 
banyak pilihan sesuai kebutuhan. 
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Dalam rangka meningkatkan kinerja opersionalnya, perbankan 
syariah berusaha untuk melayani kebutuhan masyarakat secara luas dan 
menyeluruh. Bank syariah harus memperhatikan perilaku nasabah baik yang 
melakukan penyimpanan maupun yang melakukan pembiayaan sehingga 
dapat meningkatkan efektifitas kinerja bank. Secara umum calon nasabah 
yang membutuhkan pembiayaan akan memilih bank yang dapat 
memberikan keuntungan dan kemudahan, dimana setiap nasabah akan 
memperhatikan dan mempertimbangkan faktor-faktor tertentu yang akan 
digunakan untuk mengambil keputusan baik dalam hal simpanan maupun 
pinjaman atau pembiayaan. 
Bank Syariah sebagai pelaku bisnis lembaga keuangan yang 
menyediakan jasa pembiayaan mampu memberikan inovasi penawaran pada 
produk dan jasa, dengan mengingat bahwa minat nasabah untuk melakukan 
pembiayaan pada suatu lembaga keuangan adalah mutlak ditangan 
konsumen masing-masing. 
Salah satu yang mempengaruhi minat nasabah untuk melakukan 
pembiayaan adalah perilaku. Perilaku konsumen dipengaruhi oleh berbagai 
faktor, antara lain: faktor kebudayaan, kelas sosial, keluarga, status, 
kelompok/komunitas, usia, pekerjaan, gaya hidup dan lain- lain (Zaki, 2010: 
1). Menurut Engel et, al, (1994: 3), perilaku konsumen adalah tindakan yang 
langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan 
produk dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan 
menyusuli tindakan ini.  
   
6 
 
Menurut Mowen dan Minor (2002: 15), Keadaan konsumen yang 
diinginkan dipengaruhi oleh aspirasi dan lingkungan mereka. Kebudayaan, 
subkebudayaan, kelompok acuan, dan kecenderungan gaya hidup dapat 
menyebabkan Orang-orang mengubah keadaan yang diinginkan oleh 
mereka. Misalnya bila anda bergabung dengan suatu persaudaraan atau 
perkumpulan mahasiswa, maka tekanan kelompok sosial tersebut dapat 
mengubah persepsi anda tentang ketepatan menggunakan jenis pakaian 
tertentu. Bila anda telah lulus dari perguruan tinggi, maka seluruh perangkat 
kebutuhan pakaian baru dapat diinginkan oleh anda. 
Menurut Kotler dan Keller, (2009: 214), perilaku pembelian 
konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor budaya, sosial, pribadi, dan 
psikologis. (Simamora: 2004: 6), Sedangkan faktor yang mempengaruhi 
pengambilan keputusan pembelian konsumen adalah (1) pengaruh 
lingkungan yang meliputi faktor budaya, kelas sosial, pengaruh individu, 
keluarga dan sosial (2) perbedaan individu: Sumber daya konsumen, 
motivasi, dan keterlibatan, pengetahuan, sikap dan kepribadian, gaya hidup 
dan demografi, dan (3) proses psikologi: pengolahan informasi, 
pembelajaran, perubahan, sikap dan perilaku.  
Adapun faktor-faktor perilaku konsumen yang mempengaruhi 
keputusan pembelian konsumen adalah sebagai berikut: (1) Produk, atribut-
atribut produk dalam perbankan diantaranya seperti jaminan, kualitas dan 
sebagainya. (2) Harga, harga dalam perbankan meliputi daftar harga, jangka 
waktu, syarat kredit dan sebagainya. (3) Promosi, dalam perbankan meliputi  
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promosi penjualan, periklanan, penjualan perorangan (4) Place, produk 
mudah diperoleh dan tersedia untuk konsumen (Muanas, 2014: 42-44). 
Pelayanan secara umum adalah rasa menyenangkan yang diberikan 
kepada orang lain disertai kemudahan dan memenuhi kebutuhan mereka 
(Julita, 2001:  43). Dengan kata lain pelayanan adalah sama dengan sikap 
individu secara umum terhadap kinarja perusahaan, selanjutnya mereka 
menambahkan bahwa penilaian kualitas pelayanan adalah tingkat dan arah 
perbedaan antara persepsi dan harapan pelanggan. 
Keputusan yang diambil konsumen untuk memutuskan jadi 
tidaknya membeli suatu produk tentunya didahului dengan beberapa 
tahapan. Ada lima tahap proses pengambilan keputusan pembelian yaitu: (1) 
Pengenalan masalah, (2) pencarian informasi, (3) evaluasi alternatif, (4) 
keputusan pembelian, (5) perilaku pasca pembelian (Kotler dan Keller, 
2009: 234). 
Samuelson dalam jurnal kajian ekonomi (Persaulian, 2013: 5), 
menyatakan bahwa faktor-faktor utama yang mempengaruhi dan 
menentukan jumlah pengeluaran untuk konsumsi adalah pendapatan 
disposibel sebagai faktor utama, pendapatan permanen dan pendapatan 
menurut daur hidup, kekayaan serta faktor permanen lainnya seperti faktor 
sosial dan harapan tentang kondisi ekonomi dimasa datang. 
Konsumen adalah objek luar bagian terpenting bagi setiap 
perusahaan/lembaga. Perilkau konsumen menjadi perhatian tersendiri bagi 
perumus strategi pemasaran setiap perusahaan/lembaga. Seiring dengan 
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banyaknya pilihan jasa keuangan dengan berbagai pilihan produk, 
kemudahan posedur, jangka waktu pembiayaan, dan jumlah angsuran 
membuat jasa keuangan menjadi terlihat sangat bervariatif. 
Menurut Bapak Khotim Zaini Ashiddiq, selaku Direktur Utama di 
BPRS Central Syariah Utama Surakarta, menyampaikan bahwa dari pihak 
karyawan masih belum maksimal dalam penyampaian informasi produk 
pembiayaan dikarenakan masih sedikit karyawan yang kompeten dalam 
menganalisis karakteristik nasabah yang akan melakukan pembiayaan. 
Mayoritas dari masyarakat yang melakukan pembiyaan di BPRS Central 
Syariah Utama Surakarta belum terlalu mengerti dan bahkan masih ada 
masyarakat belum paham tentang akad-akad yang digunakan dalam 
pembiayaan syariah.  
Banyaknya persaingan dengan bank besar yang juga memiliki 
lokasi yang strategis serta kantor cabang yang tersebar dimana-mana, 
ditambah dengan berbagai fasilitas yang sesuai dengan kebutuhan 
masyarakat. Dibandingkan dengan BPRS yang tidak memiliki kantor 
layanan sehingga cakupan wilayah nasabah pembiayaan masih terbatas. 
Salah satunya BPRS Central Syariah Utama Surakarta yang sangat 
strategis, berada di tengah kota dan dekat dengan kegiatan perekonomian 
(pasar), menjadi salah satu kelebihan bagi BPRS untuk menarik masyarakat 
menjadi nasabah. Namun peneliti melihat tidak banyak nasabah yang datang 
untuk melakukan transaksi di kantor BPRS tersebut. Pihak BPRS sendiri 
masih menggunakan strategi jemput bola untuk melayani nasabah.  
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Berdasarkan latar belakang diatas, maka peneliti tertarik untuk 
melakukan penelitian tentang “Faktor-faktor Keputusan Nasabah 
Memilih Produk Pembiayaan di BPRS Central Syariah Utama 
Surakarta”. 
 
1.2. Identifikasi Masalah  
Berdasarkan latar belakang masalah diatas dapat diidentifikasikan 
masalah dengan banyaknya industri perbankan syariah yang saling bersaing 
menyediakan berbagai produk pembiayaan yang beragam sehingga 
mengakibatkan sebagian dari masyarakat/calon nasabah tidak memahami 
secara detail produk pembiayaan di perbankan syariah khusunya BPRS dan 
stragegi pemasaran yang kurang maksimal yang mengakibatkan  masih 
banyaknya masyarakat menengah, kecil dan UMKM yang belum tersentuh 
oleh perbankan syariah. 
 
1.3. Batasan Masalah 
Batasan masalah di dalam penelitian ini hanya berfokus pada 
faktor-faktor yang mempengaruhi proses pengambilan keputusan memilih 
produk pembiayaan oleh nasabah BPRS Central Syariah Utama Surakarta 
dan faktor-faktor yang lebih mendominasi dalam mempengaruhi proses 
pengambilan keputusan memilih produk pembiayaan oleh nasabah BPRS 
Central Syariah Utama Surakarta. 
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1.4. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang diatas, rumusan masalah 
penelitian ini adalah, sebagai berikut : 
1. Apa faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan nasabah memilih produk 
pembiayaan Murabahah di BPRS Central Syariah Utama Surakarta? 
2. Apa faktor yang lebih dominan dalam mempengaruhi keputusan nasabah 
memilih produk pembiayaan Murabahah BPRS Central Syariah Utama 
Surakarta dalam memilih produk pembiayaan? 
 
1.5. Tujuan Penelitian 
Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah mengetahui faktor-
faktor yang mempengaruhi proses penentuan keputusan nasabah dalam memilih 
menggunakan produk pembiayaan di BPRS Central Syariah Utama Surakarta dan 
faktor-faktor yang lebih mendominasi dalam mempengaruhi proses pengambilan 
keputusan memilih produk pembiayaan oleh nasabah BPRS Central Syariah 
Utama Surakarta. 
1.6. Manfaaat Penelitian 
1. Bagi Akademik 
a. Sebagai media bagi penulis untuk dapat meningkatkan kemampuan berfikir 
dan meningkatkan daya nalar serta daya analisis 
b. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan referensi dan pengembangan teori 
bagi penelitian selanjutnya. 
2. Bagi Perusahaan atau BPRS 
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Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi motovasi BPRS Central Syariah 
Utama Surakarta dalam mengembangkan produk pembiayaan.Disamping itu 
sebagai bahan pertimbangan BPRS dalam menganalisis faktor-faktor produk 
pembiayaan. 
1.7. Jadwal Penelitian 
Terlampir di lampiran 
1.8. Sistematika Penulisan Penelitian 
Agar pembahasan peneliti ini sesuai dengan tujuannya, maka penulisan 
penelitian ini terbagi dalam lima bab garis besar isi sebagai berikut:  
BAB I  PENDAHULUAN 
Pada bab ini akan menguraikan tentang latar belakang masalah, identifikasi 
masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat 
penelitian, dan sistematika penulisan penelitian. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Pada bab ini menjelaskan tentang, Pengertian perilaku konsumen, faktor-faktor 
yang mempengaruhi perilaku konsumen, pengambilan keputusan pembelian 
konsumen, Faktor-faktor yang mempengaruhi proses pengambilan keputusan 
pembelian, Pengertian Pelayanan, pengertian BPRS, pengertian pembiayaan, 
pengertian nasabah, penelitian terdahulu, serta kerangka berfikir. 
BAB III METODE PENELITIAN 
Pada bab ini membahas tentang waktu dan wilayah penelitian, Jenis penelitian, 
populasi sampel dan teknik pengambilan sampel, data dan sumber data, teknik 
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pengumpulan data, variabel penelitian, devinisi operasional variabel, dan teknik 
analisis data. 
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
Pada bab ini menjelaskan tentang analisis faktor-faktor yang mempengaruhi 
proses pengambilan keputusan dalam menggunakan produk pembiayaan di BPRS. 
BAB V PENUTUP 
Pada bab ini berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian yang telah dibahas 
pada bab-bab sebelumnya, keterbatasan penelitian dan saran-saran untuk 


























2.1. Kajian Teori 
2.1.1. Perilaku konsumen 
Menurut Engel, dkk. (2006) dalam Muanas, (2014: 2) perilaku konsumen 
adalah tindakan yang langsung terlibat dalam mendapatkan, pengonsumsian, dan 
menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan 
menyusuli tindakan ini. Menurut Mowen dan Minor (2002), perilaku konsumen 
adalah studi unit-unit dan proses pembuatan keputusan yang terlibat dalam 
penerimaan, penggunaan dan pembelian, dan penentuan barang, jasa, dan ide. 
Dari pengertian perilaku konsumen diatas dapat disimpulkan bahwa 
perilaku konsumen adalah (Sangadji dan Sopiah, 2013: 9). 
a. Disiplin ilmu yang mempelajari perilaku individu, kelompok, atau 
organisasi dan proses-proses yang digunakan konsumen untuk menyeleksi, 
menggunakan produk, pelayanan, pengalaman (ide) untuk memuaskan 
kebutuhan dan keinginan konsumen, dan dampak dari proses-proses tersebut 
pada konsumen dan masyarakat. 
b. Tindakan yang dilakukan oleh konsumen guna mencapai dan memenuhi 
kebutuhannya baik dalam penggunaan, pengonsumsian, maupun 
penghabisan barang dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului 
dan yang menyusul. 
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c. Tindakan atau perilaku yang dilakukan konsumen yang dimulai dengan 
merasakan adanya kebutuhan dan keinginan, kemudian berusaha 
mendapatkan produk yang diinginkan, mengonsumsi produk tersebut, dan 
berakhir dengan tindakan-tindakan pasca pembelian, yaitu perasaan puas 
atau tidak puas. 
1. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
Penting untuk diakui bahwa memengaruhi perilaku konsumen terbuka itu 
sangat penting. Apabila konsumen hanya berubah pikiran dan perasaan, namun 
tidak berbuat apapun maka tidak akan terjadi perubahan, tidak ada penjualan, dan 
tidak ada laba yang diraih. Jadi mengubah afeksi dan kognisi konsumen sering 
kali sangat berguna dan penting dalam memengaruhi perilaku konsumen terbuka, 
tetapi acap kali hanya menjadi tahapan antara dalam proses pengaruh.  
Konsumen harus melakukan satu perilaku terbuka atau lebih, seperti 
iteraksi dengan toko, interaksi dengan produk, transaksi, konsumsi, atau 
komunikasi, barulah strategi pemasaran dapat menguntungkan perusahaan. 
Produk dan merek pun tidak dapat memenuhi kebutuhan dan keinginankonsumen 
kecuali jika terjadi perilaku tertentu seperti membeli dan menggunakan produk 
dan merek tersebut (Petter, 2014: 24). 
Menurut Kotler dan Keller, (2009: 214-223), perilaku pembelian 
konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologis. 
Yang mempunyai pengaruh paling luas dan paling dalam adalah faktor-faktor 
budaya. 
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a. Faktor Budaya: Budaya, sub-budaya, dan kelas sosial sangat penting 
bagi perilaku pembelian. Budaya merupakan penentu keinginan dan 
perilaku paling dasar. Anak-anak yag sedang bertumbuh mendapatkan 
seperangkat nilai, persepsi, preferensi, dan perilaku dari keluarga dan 
lembaga-lambaga penting lain. Masing-masing budaya terdiri dari 
sejumlah sub-budaya yang lebih menampakkan identifikasi dan 
sosialisasi khusus bagi para anggotanya. Sub-budaya mencakup 
kebangsaan, agama, kelompok ras, dan wilayah geografis.  
b. Faktor Sosial: Perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor 
sosial, seperti kelompok acuan, keluarga, serta peran, dan status sosial. 
Orang sangat dipengaruhi oleh kelompok acuan mereka, sekurang-
kurangnya melalui tiga cara. Kelompok acuan membuat seseorang 
menjalani perilaku dan gaya hidup baru dan memengaruhi perilaku 
serta konsep pribadi seseorang; kelompok acuan menuntut orang 
untuk mengikuti kebiasaan kelompok sehingga dapat memengaruhi 
pilihan seseorang akan produk dan merek aktual. 
c. Faktor Pribadi: Keputusan pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik 
pribadi. Karakteristik tersebut meliputi usia dan tahap dalam siklus 
hidup; pekerjaan, keadaan ekonomi; kepribadian, dan konsep diri; 
serta nilai dan gaya hidup. Karena banyak karakteristik ini memiliki 
dampak sangat langsung pada perilaku konsumen, penting bagi 
pemasar untuk mengikuti mereka secara dekat. 
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d. Faktor Psikologis: Satu perangkat proses psikologis berkombinasi 
dengan karakteristik konsumen tertentu untuk menghasilkan proses 
keputusan dan keputusan pembelian. Empat proses psikologis penting; 
motivasi, persepsi, pembelajaran, dan memori. Secara fundamental 
memengaruhi tanggapan konsumen terhadap berbagai rangsangan 
pemasaran. 
 
2.1.2. Keputusan Konsumen 
1. Pengertian Pengambilan Keputusan Konsumen 
Schiffman dan Kanuk (2000) mendefinisikan keputusan sebagai 
pemilihan suatu tindakan dari dua pilihan alternatif atau lebih. Seorang konsumen 
yang hendak memilih harus memiliki pilihan alternatif. Suatu keputusan tanpa 
pilihan disebut “pilihan Hobson”.  
Setiadi (2003) mendefinisikan bahwa inti dari pengambilan keputusan 
konsumen adalah proses pengintegrasian yang mengombinasikan pengetahuan 
untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih, dan memilih salah satu 
diantaranya. Hasil dari proses pengintegrasian ini adalah suatu pilihan yang 
disajikan secara kognitif sebagai keinginan berperilaku (Sangadji dan Sopiah, 
2013: 121). 
2. Proses Pengambilan Keputusan Pembelian 
Proses psikologis dasar ini memainkan peran penting dalam memahami 
bagaimana konsumen secara aktual mengambil keputusan pembelian. Keputusan 
yang diambil konsumen untuk memutuskan jadi tidaknya membeli suatu produk 
   
17 
 
tentunya didahului dengan beberapa tahapan. Menurut Kotler dan Keller, (2009: 
234), ada lima tahap proses pengambilan keputusan pembelian yaitu: (1) 
Pengenalan masalah, (2) pencarian informasi, (3) evaluasi alternatif, (4) keputusan 
pembelian, (5) perilaku pasca pembelian. Uraian mengenai proses keputusan 
pembelian dijelaskan dibawah ini : 
a. Pengenalan Masalah atau Kebutuhan 
Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenali masalah atau 
kebutuhan. Dalam kasus pertama, salah satu kebutuhan umum seseorang; laper, 
haus, seks; mencapai ambang batas tertentu dan mulai menjadi pendorong. Dalam 
kasus kedua kebutuhan ditimbulkan oleh rangsangan eksternal. Seseorang bisa 
mengagumi mobil baru tetangganya atau menonton iklan televisi tentang liburan 
di Hawaii yang memicu pemikiran tentang kemungkinan melakukan suatu 
pembelian (Kotler dan Keller 2009: 235). 
b. Pencarian Informasi 
Menurut Mowen dan Michael, (2002: 18), para peneliti mendapatkan 
bahwa ada dua jenis proses pencarian  (Research processes) konsumen: pencarian 
internal dan pencarian eksternal. Pencarian internal (internal search) adalah usaha 
konsumen untuk memanggil kembali memori informasi jangka panjang mengenai 
produk atau jasa yang dapat memecahkan masalah. Pencarian eksternal (external 
search) meliputi akuisisi informasi dari sumber-sumber luar, seperti teman, 
periklanan, pengepakan, “Laporan Konsumen” dan personil penjualan.  
Kotler dan Keller (2009: 235), menyebutkan bahwa sumber informasi 
konsumen digolongkan kedalam empat kelompok berikut ini: 
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1) Sumber pribadi: keluarga, teman, tetangga, kenalan. 
2) Sumber komersial: iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan, pajangan ditoko. 
3) Sumber publik: media massa, organisasi penentu peringkat konsumen. 
4) Sumber pengalaman: penanganan, pengkajian, dan pemakaian produk.  
Jumlah dan pengaruh relatif sumber-sumber informasi itu berbeda-beda, 
tergantung pada kategori produk dan karakteristik pembeli. Secara umum, 
konsumenmendapatkan sebagian besar informasi tentang produk tertentu dari 
sumber komersial yaitu, sumber yang telah didominasi oleh pemasar. Namun, 
informasi yang paling efektif berasal dari sumber pribadi atau sumber publik yang 
merupakan wewenang independen. 
c. Evaluasi Alternatif 
Pada tahap evaluasi alternatif dari proses perolehan atau akuisisi, 
konsumen membandingkan pilihan yang diidentifikasi sebagai cara yang secara 
potensial mampu memecahkan yang mengawali proses keputusan. Ketika 
membandingkan pilihan ini, konsumen membentuk keyakinan, sikap dan tujuan 
mengenai alternatif yang dipertimbangkan (Mowen dan michael, 2002: 41).  
Kotler dan Keller, (2009: 237), mengatakan bahwa beberapa konsep 
dasar akan membantu kita memahami proses evaluasi konsumen. Pertama, 
konsumen berusaha memenuhi kebutuhan. Kedua, konsumen mencari manfaat 
tertentu dari solusi produk. Ketiga, konsumen memandang masing-masing produk 
sebagai sekumpulan atribut dengan kemampuan yang berbeda-beda dalam 
memberikan manfaat yang digunakan untuk memuaskan kebutuhan itu. Atribut 
yang diminati oleh pembeli berbeda-beda bergantung jenis produknya. 
   
19 
 
d. Keputusan Pembelian 
Dalam tahap evaluasi, para konsumen membentuk preferensi atas merek-
merek yang ada di dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga dapat membentuk 
niat untuk membeli merek yang paling disukai. Dalam melaksanakan maksud 
pembelian, konsumen bisa mengambil lima sub-keputusan: merek (merek A), 
dealer (dealer 2), kuantitas (sebuah komputer), waktu (akhir pekan), dan metode 
pembayaran (kartu kredit) (Kotler dan Keller, 2009: 240). 
e. Perilaku Pasca Pembelian 
Menurut Kotler dan Keller, (2009: 243) setelah pembelian, konsumen 
mungkin mengalami ketidak sesuaian karena memerhatikan fitur-fitur tertentu 
yang mengganggu atau mendengar hal-hal yang menyenangkan tentang merek 
lain, dan akan selalu siaga terhadap informasi yang mendukung keputusannya. 
Komunikasi pemasaran harus memasok keyakinan dan evaluasi yang 
mengukuhkan pilihan konsumen dan membantu dia merasa nyaman dengan 
merek. 
Pemasar tidak berakhir begitu saja ketika produk dibeli. Para pemasar 
harus memantau hal-hal berikut: 
1) Kepuasan pasca pembelian. Kepuasan pembeli adalah fungsi dari seberapa 
sesuainya harapan pembeli produk dengan kinerja yang dipikirkan pembeli 
atas produk tersebut. Jika kinerja produk lebih rendah daripada harapan, 
pelanggan akan kecewa; jika ternyata sesuai harapan pelanggan akan puas; 
jika melebihi harapan, pembeli akan sangat puas.  
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2) Tindakan pasca pembelian. Kepuasan dan ketidakpuasan terhadap produk 
akan memengaruhi perilaku konsumen selanjutnya. Jika puas, ia akan 
menunjukkan kemungkinan yang lebih tinggi untuk membeli kembali 
produk tersebut. Pelanggan yang puas tersebut juga cenderung menceritakan 
hal-hal yag baik tentang merek tersebut kepada orang lain.  
3) Pemakai dan pembuangan pasca pembelian. Para pemasar juga harus 
memantau cara pembeli memakai dan membuang produk tertentu. 
Pendorong utama frekuensi penjualan adalah tingkat konsumsi produk; 
semakin cepat pembeli mengonsumsi produk, semakin cepat mereka bisa 
kembali kepasar untuk membelinya lagi. 
3. Faktor  yang Mempengaruhi Proses Pengambilan Keputusan Pembelian 
Faktor yang mempengaruhi proses keputusan pembelian pada konsumen 
tergolong menjdi tiga, yaitu (1) Pengaruh Lingkungan, (2) Perbedaan Individu, (3) 
Proses Psikologis (Engel, et.al, 1994: 46). 
a. Pengaruh Lingkungan 
Konsumen hidup dalam lingkungan yang kompleks sehingga perilaku 
keputusan konsumen dipengaruhi lingkungan antara lain budaya, kelas sosial, 
pengaruh pribadi, keluarga dan situasi (Engel, et.al, 1994: 46). Budaya (culture) 
adalah penyebab paling mendasar dari keinginan dan perilaku seseorang. Perilaku 
manusia dipelajari secara luas. Ketika tumbuh dalam suatu masyarakat, seorang 
anak mempelajari nilai-nilai dasar, persepsi keinginan, dan perilaku dari keluarga 
dan institusi penting lainnya (Kotler dan Amstrong, 2001: 197). 
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Kelas Sosial adalah pembagian di dalam masyarakat yang terdiri dari 
individu-individu yang berbagai nilai, minat, dan perilaku yang sama. Individu 
dibedakan oleh perbedaan status sosio ekonomi dari rendah hingga tinggi. Status 
sosial kerap menghasilkan bentuk-bentuk perilaku konsumen yang berbeda (Engel 
et.al 1994: 47-48). 
Keputusan seorang pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi 
seperti umur pembeli, dan tahap siklus hidup, pekerjaan, situasi ekonomi,gaya 
hidup, serta kepribadian dan konsep diri (Kotler dan Amstrong, 2001: 206). 
Keluarga merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling 
penting dalam masyarakat dan para anggota keluarga menjadi kelompok acuan 
primer yang paling berpengaruh. Kita dapat membedakan dua keluarga dalam 
kehidupan pembeli. Keluarga orientasi terdiri dari orang tua, saudara kandung 
seseorang. Dan keluarga prokreasi yaitu, pasangan dan anak seseorang (Kotler 
dan Keller, 2009: 219). 
b. Perbedaan Individu 
Perbedaan individu merupakan faktor internal yang menggerakkan dan 
mempengaruhi perilaku. Sikap individu memiliki kepribadian berbeda dan tidak 
ada manusia yang diciptakan sama. Menurut Engel, et.al,  (1994: 252) ada lima 
(5) hal yang menyebabkan konsumen berbeda, yaitu (1) sumber daya konsumen, 
(2) Motivasi dan keterlibatan, (3) Pengetahuan, (4) Sikap, dan (5) Kepribadian, 
gaya hidup dan demografi. 
Setiap orang membawa tiga sumber daya ke dalam setiap situasi 
pengambilan keputusan terdiri dari uang, waktu, dan perhatian (penerimaan dan 
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kemampuan mengolah informasi). Namun, tidak semua memiliki ketiga sumber 
daya tersebut, sehingga konsumen dalam mengalokasikan sumberdaya yang 
dimiliki harus cermat (Engel, et.al,  1994: 49). 
Motivasi muncul karena adanya kebutuhan yang dirasakan oleh 
konsumen. Kebutuhan sendiri muncul karena adanya perbedaan yang disadari 
antara keadaan ideal dan keadaan yang sebenarnya, yang memadai untuk 
mengaktifkan perilaku (Engel et.al, 1994: 311). 
Menurut Engel, et.al, 1994: 51, pengetahuan konsumen dibagi kedalam 
tiga macam (1) pengetahuan luas informasi seperti ketersediaan dan karakteristik 
produk dan jasa, (2) pengetahuan pembelian seperti dimana dan kapan untuk 
membeli, dan (3) pengetahuan pemakaian yaitu bagaimana menggunakan produk. 
Sikap konsumen adalah faktor penting yang akan mempengaruhi 
kepuasan konsumen. Sikap digambarkan sebagai perasaan positif atau negatif 
terhadap merek. Sikap merupakan suatu evaluasi menyeluruh yang 
memungkinkan orang berespon dengan cara menguntungkan atau tidak 
menguntungkan secara konsisten berkenaan dengan objek atau alternatif yang 
diberikan. 
Menurut Kotler dan Amstrong, (2001: 208), gaya hidup adalah pola 
kehidupan seseorang. Gaya hidup mencakup sesuatu yang lebih dari sekedar kelas 
sosial ataupun kepribadian seseorang. Dalam buku Kotler dan Keller, (2009: 225) 
mengatakan gaya hidup sebagian dibentuk oleh apakah konsumen itu  dibatasi 
uang atau dibatasi waktu. 
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c. Proses Psikologi 
Dalam proses psikologis membentuk aspek motivasi dan perilaku 
konsumen. Menurut Engel at.el, (1994: 2) ada tiga faktor dalam proses psikologi 
yaitu pemrosesan informasi, pembelajaran, perubahan sikap dan perilaku. 
Pemrosesan informasi mengacu pada proses yang dengannya suatu 
stimulus diterima, ditafsirkan, disimpan didalam ingatan dan belakangan 
digunakan kembali. Menurut Engel, et.al, (1995: 5) pemrosesan informasi dapat 
dirinci menjadi lima (5) tahap dasar yaitu: 
1) Pemaparan: pencapaian kedekatan terhadap suatu stimulus sedemikian rupa 
sehingga muncul peluang diaktifkannya dari satu atau lebih dari kelima 
indera manusia. 
2) Perhatian: alokasi kapasitas pemrosesan untuk stimulus yang baru masuk 
3) Pemahaman: tafsiran atas stimulus 
4) Penerimaan: tingkat jauh-jauh mana stimulus mempengaruhi pengetahuan 
dan atau sikap orang yang bersangkutan. 
5) Retensi: pemindahan tafsiran stimulus kadalam ingatan jangka panjang. 
Pembelajaran meliputi perubahan perilaku seseorang yang timbul dari 
pengalaman. Sebagian besar perilaku manusia adalah hasil belajar. Ahli teori 
pembelajaran yakin bahwa pembelajaran dihasilkan melalui perpaduan kerja 
antara pendorong, rangsangan, isyarat bertindak, tanggapan dan penguatan (Kotler 
dan Keller, 2009: 230). 
Sikap dan perilaku menggambarkan penilaian, perasaan, dan 
kecenderungan yang relatif konsisten dari seseorang atas sebuah obyek atau 
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gagasan. Sikap menempatkan seseorang dalam suatu kerangka pemikiran 
mengenai suka atau tidaknya akan sesuatu, mendekati atau menjauhi mereka 
(Kotler dan Amstrong, 2001: 218). 
Adapun faktor-faktor perilaku konsumen yang mempengaruhi keputusan 
pembelian konsumen menurut Muanas, (2014: 42-44) adalah sebagai berikut: 
a. Produk 
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk 
diperhatikan, dicari, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan 
kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan. Produk merupakan suatu yang 
dipandang sebagai cara untuk memutuskan konsumen sebagai pembeli dan 
merupakan dasar dari suatu kegiatan dalam suatu perusahaan. 
b. Harga 
Harga adalah merupakan salah satu unsur pemasaran yang penting dalam 
dunia perdagangan dewasa ini khususnya dalam dunia persaingan bagi setiap 
perusahaan. Menurut Gitosudarmo, “Harga adalah sejumlah uang yang 
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah barang dan jasa-jasa tertentu atau 
kombinasi dari keduanya. 
c. Promosi 
Promosi merupakan salah satu aspek penting kegiatan pemasaran, sebab 
promosi dapat mempengaruhi perilaku konsumen, terhadap produk perusahaan. 
Disamping itu promosi dapat digunakan sebagai komunikasi antara produsen 
kekonsumen.  
  




Produsen haruslah mendistribusikan barang-barangnya ke tempat 
konsumen itu berada. Untuk keperluan tersebut produsen dapat menggunakan 
berbagai bentuk saluran distribusi yang mungkin dilakukannya. Saluran distribusi 
adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan produk sampai 
kekonsumen atau berbagai aktivitas perusahaan yang mengupayakan agar produk 
sampai ke tangan konsumen. 
 
2.1.3. Pelayanan  
Pelayanan secara umum adalah rasa menyenangkan yang diberikan 
kepada orang lain disertai kemudahan dan memenuhi kebutuhan mereka. (Julita, 
2001: 43). Dengan kata lain, pelayanan adalah sama dengan sikap individu secara 
umum terhadap kinerja perusahaan, selanjutnya mereka menambahkan bahwa 
penilaian kualitas pelayanan adalah tingkat dan arah perbedaan antara persepsi 
dan harapan pelanggan. 
Pelayanan adalah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat berwujud dan 
tidak mengakibatkan kepemilikan apapun, baik produksi jasa atau mungkin tidak 
berkaitan dengan produksi fisik (Kotler, 2000). Pelayanan konsumen bukan 
sekedar melayani, namun merupakan upaya untuk membangun suatu kerja sama 
jangkan panjang dengan prinsip saling menguntungkan. Proses ini sudah dimulai 
sejak sebelum terjadi transaksi hingga tahap evaluasi setelah transaksi. Pelayanan 
yang baik adalah bagaimana mengerti keinginan konsumen dan senantiasa 
memberikan nilai tambah dimata konsumen. 
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Perbedaan utama antara perusahaan penghasil produk berupa barang 
dengan perusahaan penghasil produk berupa jasa adalah pada pemasarannya. 
Pemasaran untuk produk jasa lebih dituntut untuk memberikan pelayanan yang 
optimal kepada konsumennya. 
Menurut Tjiptono (2002: 58) pelayanan terdiri dari empat 
unsur pokok, yang terdiri dari : 
1. Kecepatan 
Kemampuan karyawan secara profesional untuk memberikan pelayanan 
tepat waktu sesuai dengan waktu yang telah ditentukan. 
2. Ketepatan  
Dalam melayani kebutuhan konsumen dan mengatasi permasalahan yang 
didapat oleh konsumen sesuai dengan harapan pelanggan tersebut. 
3. Keramahan 
Keramahan adalah kepekaan yang dimiliki oleh karyawan (cepat tanggap) 
dan sikap sopan serta keluwesan dalam berkomunikasi dengan pelanggan. 
4. Kenyamanan  
Rasa nyaman yang ditimbulkan oleh suasana yang diciptakan oleh karyawan 
dan kebersihan baik didalam maupun diluar gedung. 
Menurut Sumarni (2002: 264), pelayanan merupakan sesuatu 
yang harus diperhatikan oleh setiap bank yang antara lain terdiri atas : 
1. Karyawan bank harus ramah dalam melayani nasabah. 
2. Karyawan bank memberikan pelayanan yang cepat dan memuaskan 
nasabah. 
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3. Memberikan informasi secara jelas dan detail atas produk. 
4. Memiliki gedung dan peralatan kantor yang representatif agar pelayanan 
transaksi yang dilakukan menjadi maksimal. 
 
2.1.4.  Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) 
1. Pengertian Bank Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS)  
Bank Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS) adalah bank yang 
melaksanakan kegiatan usaha berdasarkan prinsip syariah yang dalam kegiatannya 
tidak memberikan jasa dalam lalu linas pembayaran. Bentuk hukumnya dapat 
berupa : Perseroan Terbatas/PT, Kopersi atau perusahaan Daerah (Pasal 2PBI No. 
6/17/PBI/2004). Undang-undang Nomor 21 Tahun 2008 menyebutkan Bank 
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) yaitu Bank Syariah yang dalam kegiatannya 
tidak memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran, (Khotibul Umam, 2009:41). 
Dalam hal ini yang perlu diperhatikan dari ketentuan diatas adalah 
kepanjangan dari BPR Syariah yang berupa Bank Perkreditan Rakyat Syariah. Ini 
berarti sama peraturan perundang-undangan yang menyebut BPR Syariah dengan 
Bank Perkreditan Rakyat  Syariah harus dibaca dengan Bank Pembiayaan 
Rakyat Syariah (BPRS), (Zubairi Hasan, 2009:7) 
Undang-Undang (UU) Nomor 21 Tahun 2008 Tentang Bank Syariah 
telah mengatur secara khusus eksistensi Bank Syariah di Indonesia. Undang-
Undang tersebut melengkapi dan menyempurnakan UU No. 7 Tahun 1992 
Tentang Perbankan sebagaimana telah diubah dengan UU No. 10 Tahun 1998 
yang belum spesifik sehingga perlu diatur khusus dalam Undang-Undang 
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tersendiri. Menurut Pasal 18 UU No. 21 Tahun 2008, Bank Syariah terdiri atas 
Bank Umum Syariah dan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah. 
Pasal UU No. 21 Tahun 2008 tentang Ketentuan Umum disebutkan 
pengertian dari Bank Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS) adalah Bank Syariah 
yang dalam kegiatannya tidak memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran, 
(Ahmad Hasan, 2010:3). Sedangkan pasal 2 UU No. 21 Tahun 2008 dijelaskan 
bahwa Perbankan Syariah dalam melakukan kegiatan usahanya berdasarkan prisip 
syariah, demokrasi ekonomi, dan prinsip kehati-hatian. 
Perlu ditekankan disini bahwa setiap pihak dilarang melakukan kegiatan 
penghimpunan dana dalam bentuk simpanan atau investasi berdasarkan prinsip 
Syariah tanpa izin terlebih dahulu dari Bank Indonesia, kecuali diatur dalam 
undang-undang lain. Dengan demikian untuk dapat melakukan kegiatan-kegiatan 
sebagaimana dimaksud di atas secara a contrario dapat ditafsirkan harus ada izin 
terlebih dahulu dari Bank Indonesia, (Khotibul Umam, 2009:53-55). 
 
2.1.5. Pembiayaan Murabahah 
1. Pengertian Pembiayaan Murabahah 
Menurut Undang-Undang Perbankan Nomor 10 Tahun 1998, yang 
dimaksud pembiayaan adalah sebagai berikut: “pembiayaan adalah penyediaan 
uang atau tagihan yang dapat dipersamakan dengan hal itu, berdasarkan 
persetujuan atau kesepakatan antara bank dengan pihak lain yang mewajibkan 
pihak yang dibiayai untuk mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah 
jangka waktu tertentu dengan imbalan atau bagihasil. 
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Menurut Kamir (2005: 63), pembiayaan berdasarkan prinsip syariah 
adalah penyediaan uang atau tagihan yang dipersamakan dengan itu berdasarkan 
persetujuan dengan persepakatan antar bank dengan pihak lain yang mewajibkan 
pihak yang dibiayai untuk mengembalikan uang dan tagihan tesebut, setelah 
jangka waktu tertentu dengan imbalan atau bagi hasil. 
Menurut Muhammad Syafii Antonio (2011:160). Pembiayaan merupakan 
salah satu tugas pokok bank, yaitu pemberian fasilitas penyediaan dana untuk 
memenuhi kebutuhan pihak-pihak yangmerupakan defisit unit. Sedangkan, 
Pengertian pembiayaan menurut (Muhammad, 2002:17) adalah pendanan yang 
diberikan oleh suatu pihak kepada pihak lain untuk mendukung investasi yang 
telah direncanakan, baik dilakukan sendiri maupun lembaga. Dengan kata lain, 
pembiayaan adalah pendanaan yang dikeluarkan untuk mendukung investasi yang 
telah direncanakan. 
Berdasarkan pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa pembiayaan 
adalah pemberian fasilitas penyediaan dana untuk mendukung investasi yang telah 
direncanakan berdasarkan kesepakatan antara pihak yang membiayai dengan 
pihak lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai untuk mengembalikan uang atau 
tagihan tersebut setelah jangka waktu  tertentu dengan imbalan atau bagi hasil.   
Murabahah adalah istilah dalam fikih Islam yang berarti bentuk jual beli 
tertentu ketika penjual menyatakan biaya perolehan barang, meliputi harga barang 
dan biaya-biaya lain yang dikeluarkan untuk memperoleh barang tersebut, dan 
tingkat keuntungan (margin) yang diinginkan. 
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Tingkat keuntungan ini bisa dalam bentuk presetase tertentu dari biaya 
perolehan. Pembayaran bisa dilakukan secara spot (tunai) atau bisa dilakukan di 
kemudian hari yang di sepakati bersama. Oleh karena itu, murabahah tidak 
dengan sendirinya mengandung konsep pembayaran tertund (deferred payment). 
(Ascarya, 2006:81-82) 
Pembiayaan Murabahah sebagai bagian dari jual beli yang ada 
transparansi antara penjual dan pembeli dalam hal harga jual dan harga beli telah 
banyak diimplementasikan di lembaga keuangan syariah. Baik di Lembaga 
keuangan bank maupun di lembaga keuangan non bank, murabahah lebih banyak 
digunakan dalam aspek pembiayaan. Bank mendapatkan profit yaitu margin dari 
pembiayaan serta mendapatkan fee based income (administrasi, komisi asuransi, 
dan komisi notaris). (Anjani dan Hasmaharani : 2016) 
Jadi pembiayaan murabahah merupakan suatu akad pembiayaan dengan 
prinsip jual-beli dimana penjual menyatakan harga beli dan keuntungan (margin) 
yang diinginkan kepada pembeli. Dalam hal ini, bank bertindak sebagai penjual 
sedangkan nasabah bertindak sebagai pembeli. 
2. Jenis pembiayaan 
Menurut Antonio, M. S (2001:106), berdasarkan sifat penggunaanya, 
pembiayaan dibagi menjadi dua, yaitu: 
a. Pembiayaan produktif, yaitu pembiayaan yang diajukan untuk 
memenuhi kebutuhan produksi dalam arti luas, yaitu peningkatan 
usaha, baik usaha produksi, perdagangan mauun investasi. 
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b. Pembiayaan konsumtif, yaitu pembiayaan yang digunakan untuk 
memenuhi kebutuhan konsumsi, yang akan habis digunakan untuk 
memenuhi kebutuhan. 
3. Jenis  Pembiayaan Murabahah 
a. Murabahah tanpa pesanan, maksudnya ada yang pesan atau tidak, ada 
yang beli atau tidak, bank menyediakan barang dagangannya. 
Penyediaaan barang murabahah ini tidak terpengaruh atau terikat 
langsung dengan ada atau tidaknya pesanan atau pembeli 
b. Murabahah berdasarkan pesanan, maksudnya bank syariah baru akan 
melakukan transaksi murabahah atau jual belu apabila ada nasabah 
yang memesan barang sehingga penyediaan barang bary dilakukan 
jika ada pesanan pada murabahah ini. pengadaan barang sangat 
tergantung atay terkait langsung dengan pesanan atau pembelian 
barang tersebut. (Wiroso, 2005:37-38). 
4. Prinsip penyaluran pembiayaan. 
Menurut Muhamad (2002:761), ada lima prinsip (5C) yang digunakan 
oleh lembaga keuangan dalam melakukan analisis pembiayaan, yaitu: 
a. Character  
Artinya sifat atau karakter, nasabah pengambil pinjaman 
b. Capacity 
Artinya kemampuan nasabah untuk menjalankan usaha dan 
mengembalikan pinjaman yang diambil. 
 




Artinya besarnya modal yang diperlukan peminjam 
d. Collateral  
Artinya jaminan yang telah dimiliki yang diberikan peminjam kepada 
bank. 
e. Condition  
Artinya keadaan usaha atau nasabah prospek atau tidak. 
Analisis pembiayaan bertujuan untuk hal-hal berikut : 
a. Untuk menilai kelayakan usaha calon peminjam 
b. Untuk menekan risiko akibat tidak terbayarnya pembiayaan 
c. Untuk menghitung pembiayaan yang layak. 
5. Syarat pembiayaan murabahah 
Menurut Ghafur, A (2008:66), dalam transaksi murabahah, terdapat 
syarat minimal yang harus disepakati, yaitu : 
a. Bank menyediakan barang dana pembiayaan harga barang oleh 
nasabah kepada bank ditentukan berdasarakan kesepakatan bank dan 
nasabah. 
b. Jangka waktu pembayaran harga barang oleh nasabah kepada bank 
ditentukan berdasarkan kesepakatan bank dan nasabah. 
c. Bank dapat membiayai sebagian atau seluruh harga pembelian barang 
yang telah disepakati kualifikasinya. 
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d. Dalam hal bank mewakilkan kepada nasabah (wakalah) untuk 
pembelian barang, maka akad murabahah harus dilakukan setelah 
barang secara prinsip menjadi milik bank. 
e. Bank dapat meminta nasabah untuk membayar uang muka atau urbun 
saat menandatangani kesepakatan awal pemesanan barang oleh 
nasabah. 
f. Bank dapat meminta nasabah untuk menjelaskan agunan tambahan 
selain barang yang dibiayai bank. 
g. Kesepakatan margin harus ditentukan satu kali pada awal akad dan 
tidak berubah selama periode akad. 
h. Angsuran pembiayaan selama periode akad harus dilakukan secara 
proposional. 
6. Alur Pembiayaan Murabahah 
Menurut Antonio, M. S. (2001:107), alur pembiayaan murabahah 
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7. Teknis Perbankan 
Menurut Sudarsono (2003:48), pelaksanaan pembiayaan murabahah di 
perbankan syariah dapat digambarkan seperti berikut: 
a. Bank berindak sebagai penjual sementara nasabah sebagai pembeli. Harga 
jual adalah harga beli bank dari produsen (pabrik/toko) ditamabah 
keuntungan (margin). Kedua belah pihak harus menyepakati harga jual dan 
jangka waktu pebiayaan. 
b. Harga jual dicantumkan dalam akad jual beli dan jika telah disepakati tidak 
dapat berubah selama berlaku akad. Dalam perbankan, murabahah lazimnya 
dilakukan dengan cara pembayaran cicilan (bitsaman ajil) 
c. Dalam transaksi ini, bila sudah ada barang diserahkan segera kepada 
nasabah, sedangkan pembayaran dilakuakan secara tangguh. 
8. Akad  
Dalam transaksi murabahah yang dilakukan antara bank dan nasabah, 
akad yang digunakan adalah akad jual beli. Dalam hal ini bank bertindak sebagai 
penjual dan nasabah sebagai pembeli. Akad jual beli murabahah dilakukan setelah 
barang ada, dan barang tersebut harus secara prinsip telah mejadi milik bank. 
Apabila barang yang disimpan oleh nasabah belum dikuasai oleh bank maka akad 
harus dibatalkan, karena transaksi jual beli murabahah tidak memenuhi rukun jual 
beli, yakni harus ada barang dan barang tersebut harus benar-benar dimiliki oleh 
penjual tanpa ada hak orang lain pada barang tersebut. 
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9. Objek Transaksi Murabahah 
Menurut Wiroso (2005:33), barang yang diperjualbelikan dalam transaksi 
murabahah harus memenuhi beberapa persyratan, yaitu: 
a. Barangnya suci dan halal menurut syara‟ 
b. Dapat diambil manfaatnya 
c. Mudah diserahkan sewaktu akad 
d. Barang dimiliki oleh penjual, dalam hal ini pihak bank 
e. Spesifikasi barang diketahui dengan jelas oleh pembeli yaitu nasabah 
10. Harga Perolehan Barang 
Dalam transaksi jual beli murabahah, nasabah melakukan pembayaran 
secara tunai maupun cicilan. Namun pada umumnya, pembayaran dilakukan 
secara cicilan. Dalam hal ini nasabah berhutang kepada bank sebesar harga jual 
barang yang telah disepakati. Harga jual barang tersebut adalah harga perolehan 
barang dengan keuntungan yang disepakati. 
Yang dimaksud harga perolehan barang adalah harga barang ditambah 
dengan beban-beban yang dikeluarkan sehubungan dengan barang tersebut, 
sehingga barang yang bersangkutan mempunyai nilai ekonomis dan barang yang 
diperjualbelikan adalah barang jadi (wiroso, 2005:76).  
Harga perolehan barang harus diberitahukan secara jujur kepada nasabah, 
dan bank syariah selaku penjual harus membeli barang atas nama sendiri, 
sehingga diketahui dengan jelas harga perolehan barang  yang diperjualbelikan. 
 
 




Jaminan merupakan otot pengaman terhadap kemungkinan tidak 
mampunya debitur melunasi kredit yang diterimanya sesuai dengan perjanjian 
(wiroso, 2005:84). Jaminan menjadi salah satu cara mengurangi risiko 
pembiayaan yang macet, dan menjadi salah satu cara penyelesaian apabila risiko 
tersebut benar-benar terjadi dengan cara menjualnya. 
12. Denda  
Sesuai dengan fatwa Dewan Syariah Nasional (DSN), apabila nasabah 
tidak memenuhi kewajibannya, bank berhak mengenakan denda kepada nasabah.  
Fatwa DSN Nomor 17/DSN-MUI/IX/2000 tanggal 6 september 2000 (Wiroso, 
2005:135) 
a. Sanksi yag disebut dalam fatwa ini adalah sanksi yang dikenakan kepada 
nasabah yang mampu membayar, tetapi menunda-nunda pembayaran 
dengan sengaja. 
b. Nasabah yang tidak/belum mampu membayar disebabkan force majeur 
tidak boeh dikenakan sanksi. 
c. Nasabah mampu yang menunda-nunda pembayaran dan atau tidak 
mempunyai kemauan dan i‟tikad baik untuk membayar hutangnya boleh 
dikenakan sanksi. 
d. Sanksi didasarkan pada prinsip ta‟zir, yaitu bertujuan agar nasabah lebih 
disiplin dalam melaksanakan kewajibannya. 
e. Sanksi dapat berupa denda sejumlah uang yang besarnya ditentukan atas 
dasar kesepakatan dan dibuat saat akad ditanda tangani. 
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f. Dana yang berasal dari denda diperuntukan sebagai dana sosial. Pihak Bank 
Syariah dapat mengetahui kemampuan nasabah dari hubungan kemitraan 
antara kedua belah pihak. Denagn interaksi kepada nasabah, kemudian 
saling bersilahturrahmi dan melakukan kunjungan, serta keterbukaan antara 
bank dengan nasabah akan diketahui apakah nasabah maupun atau tidak 
dalam memenuhi kewajibannya. 
13. Uang Muka 
  Salah satu cara untuk mengikat kepada nasabah, dalam transaksi 
murabahah adalah dengan meminta uang muka harga barang dari nasabah. Dan 
uang muka tersebut dibayarkan kepada bank, bukan kepada supplier. Fungsi dari 
uang muka ini adalah sebegai pengurang hutang nasabah, bukan sebagai angsuran 
pertama. Jika bukan uang muka yang diminta, maka bank dapat meminta urbun. 
Sama seperti uang muka, urbun merupakan tanda kesungguhan dari nasabah atas 
transaksi murabahah yang dilakukan. Namun pembayaran urbun dilaksanakan 
setelah transaksi terjadi, sedangkan uang muka dilaksanakan sebelum akad. 
 Menurut Anshori, A. G. (2008:67), dalam hal bank meminta nasabah 
untuk membayar uang muka atau urbun, berlaku ketentuan sebagai berikut: 
a. Dalam hal uang muka, jika nasabah menolak untuk membeli barang setelah 
membayar uang muka, maka biaya rill bank harus dibayar dari uang muka 
tersebut, dan bank harus mengembalikan kelebihan uang kepada nasabah. 
Namun jika nilai uang muka kurang dari nilai kerugian yang harus 
ditanggung oleh bank, maka bank dapat meminta lagi pembayaran sisa 
kerugian kepada nasabah. 
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b. Dalam hal urbun, jika nasabah batal membeli barang maka urbun yang telah 
dibayarkan nasabah menjadi milik bank maksimal sebesar kerugian yang 
ditanggung oleh bank akibat pembatalan tersebut, dan jika urbun tidak 
mencukupi, nasabah wajib melunasi kekurangannya. 
14. Diskon dari supplier 
Pada prinsipnya, diskon yang diberikan oleh supplier atas barang yang 
dipejualbelikan dalam transaksi murabahah adalah milik nasabah. Namun diskon 
yang tidak jelas pemiliknya merupakan dana kebajikan (wiroso, 2005:54). 
15. Pembagian Pokok dan Keuntungan (Margin) 
Pembayaran murabahah yang dilakukan secara tangguh maka pembagian 
pokok dan margin harus dilakukan secara proposional, merata dan tetap selama 
jangka waktu angsuran. Sehingga tidak dikenal pembayaran pokok dulu atau 
margin dulu (wiroso, 2005:55). 
    
2.1.6. Nasabah  
Berdasarkan Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 21 Tahun 2008 
tentang Perbankan Syariah, nasabah adalah pihak yang menggunakan jasa bank 
syariah dan atau unit Usaha Syariah. Sedangkan  Menurut Kamus Besar Ekonomi, 
Nasabah merupakan orang atau perusahaan/badan/lembaga yangmemiliki 
rekening pada suatu bank. Sedangkan, Menurut kamus bahasa indonesia nasabah 
yaitu perbandingan pertalian; orang yang biasa berhubungan dengan atau menjadi 
langganan bank; pelanggan. 
 
   
39 
 
2.2.  Hasil Penelitian Yang Relevan 
Penelitian yang dilakukan oleh Muhammad Iqbal alkatiry (2015) dengan 
judul “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah dalam Menggunakan 
Fasilitas Pembiayaan pada Bank Syariah, Studi Kasus di Provinsi Papua”. 
Menyimpulkan bahwa: factor-faktor yang mempengaruhi minat nasabah dalam 
memanfaatkan fasilitas pembiayaan pada bank syariah di kota Jayapura adalah (1) 
faktor utama yang mempengaruhi minat nasabah memanfaatkan fasilitas 
pembiayaan pada Bank Syariah di kota Jayapura. 
Provinsi Papua adalah faktor pelayanan dimana karyawan Bank Syariah 
memiliki kemampuan pelayanan dengan penuh keramahan, pengetahuan yang 
cukup, berpenampilan menarik dan melayani tanpa memandang status social. 
Faktor ini memiliki varian sebesar 18,3%. (2) Faktor kedua yang mempengaruhi 
minat nasabah adalah faktor prosedur.  
Berdasarkan hasil analisis menunjukkan bahwa prosedur pembiayaan 
mudah, adanya kesepakatan antara debitur dan Bank Syariah, system bagi hasil 
yang jelas, berinvestasi halal dan tidak menyulitkan dalam memperoleh 
pembiayaan. Factor ini memiliki varian sebesar 18,1%. (3) Faktor ketiga yang 
mempengaruhi minat nasabah adalah juga ditentukan oleh faktor fasilitas kualitas 
produk dimana produk yang ditawarkan oleh Bank Syariah di Kota Jayapura 
diminati oleh masyarakat dan sesuai kebutuhan yang diinginkan, mempunyai 
produk yang beragam, mempunyai fitur-fitur keuntungan lainnya terutama 
kemudahan bertransaksi. 
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Faktor ini memiliki varian sebesar 17,9%. Sementara data lain 
menunjukkan bahwa masyarakat di Kota Jayapura dalam memilih pembiayaan 
financial guna kebutuhan pembiayaan dan mengabaikan masalah agama, hal ini 
terbukti dari jawaban 70 responden yang tidak semuanya beragama Islam. 
Sebagian besar adalah umat muslim yang mencapai 61,4% sisanya 38,7% adalah 
pemeluk agama lain yang non-muslim. 
Sedangkan jenis pembiayaan yang paling diminati responden adalah jenis 
pembiayaan Murabahah yang mencapai 48,6%, berikutnya pembiayaan Bai 
Bitsaman Ajil (BAA) yang mencapai 30%, sisanya adalah pembiayaan 
Mudharabah, Modal Kerja, dan hanya sebagian disimpan dalam bentuk tabungan 
karena belum ada rencana penggunaan dana. 
Penelitian yang dilakukan oleh Harif Rifai (2011) dengan judul 
“Identifikasi Faktor Penentu Minat Konsumen Dalam Memilih Jasa Perbankan 
Bank Syariah VS Bank Konvensional”. Menyimpulkan bahwa: (1) Masyarakat 
Indonesia lebih banyak memilih bank syariah karena mereka tertarik pada faktor 
persepsi, biaya dan manfaat, serta agama.  
Sedangkan bank konvensional mengandalkan faktor motivasi rasional, 
biaya dan manfaat, gaya hidup. (2) Masyarakat Indonesia lebih cenderung menilai 
produk perbankan yang ditawarkan hanya sebagai “produk komoditas” yang 
dimana konsumen memilih produk perbankan berdasarkan fungsi produk, atau 
konsumen memiliki persepsi bahwa karakteristik bank syariah dan konvensional 
tidak jauh berbeda. (3) Bahwa perlu adanya sosialisasi dan komunikasi bellow the 
line, sehingga masyarakat yakin terdapat keunikan pada produk bank syariah.  
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Komunikasi bank konvensional hanya dapat menciptakan awareness 
masyarakat terhadap adanya bank syariah, tetapi belum mampu untuk mengubah 
pandangan masyarakat terhadap bunga. 
Penelitian yang dilakukan oleh Aiyub (Dosen Fakultas Ekonomi 
Universitas Malikussaleh), dengan judul “Analisis Perilaku Masyarakat Terhadap 
Keinginan Menabung dan Memperoleh Pembiayaan pada Bank Syariah di 
Nanggroe Aceh Darussalam”.  
Menyimpulkan bahwa: potensi, preferensi, sikap dan perilaku masyarakat 
terhadap Bank Syariah di Nanggroe Aceh Darussalam dapat disimpulkan 
karakteristik dan perilaku kelompok masyarakat di wilayah penelitian dimana 
sikap masyarakat terhadap sistem dan produk perbankan syariah menunjukkan 
bahwa sebagian besar masyarakat tidak mengetahui tentang sistem maupun 
produk perbankan syariah, sehingga keadaan ini memberikan nilai potensi yang 
kurang terhadap pengembangan Bank Syariah. Namun demikian keinginan 
menabung dan memperoleh pembiayaan sangat tinggi sekali. 
 Potensi nilai social, terutama potensi agama terlihat bahwa hampir 
semua daerah memiliki potensi yang tinggi, sementara itu respon masyarakat 
terhadap hal-hal yang baru, terlihat Kabupaten Aceh Utara, Lhokseumawe dan 
Kota Sabang memiliki tingkat responsive yang tinggi.  
Sedangkan Kabupaten Aceh Barat termasuk dalam kategori yang rendah 
dan Kabupaten Aceh Tengah, Bener Meriah dan Aceh Besar tergolong dalam 
kategori yang sedang. Pemetaan terhadap keinginan menabung dan memperoleh 
pembiayaan pada Bank Syariah terlihat bahwa keseluruhan kabupaten dan kota 
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memiliki nilai potensial yang tinggi (diatas 85%) dan yang tertinggi adalah 
Kabupaten Aceh Barat (98%), Aceh Besar (97%), BenerMeriah (96%), 
Lhokseumawe (95%), Aceh Utara (94%), Aceh Tengah (86%), dan Sabang 
(84%). 
Hasil pemetaan secara keseluruhan dengan menggabungkan semua faktor 
untuk setiap daerah baik dari sisi pembiayaan maupun dari sisi tabungan maka 
dapat disimpulkan bahwa secara umum potensi pengembangan bank syariah di 
wilayah penelitian adalah berada dalam kategori sedang. Walaupun secara 
terpisah terlihat beberapa daerah. 
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Kerangka berfikir diatas menggambarkan perilaku nasabah yang 
menggunakan produk pembiayaan dicari faktor penentu keputusan memilih 
produk pembiayaan, dengan menggunakan analisis faktor dengan variabelnya 
berdasarkan Faktor yang mempengaruhi pengambilan keputusan konsumen yang 
digolongkan Engel, et. al, (1994: 46) dari tiga faktor yang mempengaruhi 
pengambilan keputusan konsumen yaitu pengaruh lingkungan, perbedaan 
individu, dan proses psikologis. 
Selanjutnya juga ditambah faktor-faktor perilaku konsumen yang 
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen menurut Muanas, (2014: 42-44) 
yaitu: Produk, harga, promosi, tempat. yang kemudian masing-masing dijabarkan 
dan diuji dengan uji validitas dan realibilitas. Kemudian dianalisis dengan analisis 
faktor untuk mencari faktor apa saja yang mempengaruhi keputusan nasabah 
















3.1. Waktu dan Wilayah Penelitian 
Waktu yang digunakan untuk menyusun laporan penelitian ini yaitu 
bulan Januari, November2016-Desember 2016. Penelitian ini dilaksanakan di 
BPRS Central Syariah Utama Surakarta yang bertempat di Jl. Hasanudin, 
Mangkubumen, Banjarsari, Surakarta. 
 
3.2. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian adalah penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif 
menekankan pada pengujian teori-teori melalui pengukuran variabel-variabel 
penelitian dengan angka dan melakukan analisis data dengan prosedur statistik 
(Indriantoro dan Supomo, 2012:12). 
Menurut Darmawan, ( 2002: 37), Metode kuantitatif adalah suatu proses 
yang menemukan mengetahuan yang menggunakan data berupa angka sebagai 
alat menemukan keterangan mengenai apa yang ingin kita ketahui. Metode 
kuantitatif digunakan untuk menguji hipotesis. Penelitian ini dimaksudkan untuk 
mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan nasabah dalam memilih 
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3.3. Populasi, Sampel dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1. Populasi 
Menurut Supardi, (2005:101), Populasi adalah suatu kesatuan individu 
atau subyek pada wilayah dan waktu serta dengan kualitas tertentu yang akan 
diamati / diteliti. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh nasabah.Sedangkan 
sampel adalah sebagian dari populasi yang dijadikan subyek penelitian sebagai 
“wakil” dari para anggota populasi tersebut. 
Dalam metode penelitian populasi merupakan wilayah generalisasi yang 
terdiri: objek/subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya 
(Sugiyono, 2011: 61).Populasi dalam penelitian ini adalah keseluruhan nasabah 
BPRS Central Syariah Utama Surakarta. 
 
3.3.2. Sampel 
Menurut Sugiyono (2012: 16), sampel merupakan sebagian dari populasi 
atau dalam istilah matematika dapat disebut sebagai himpunan bagian atau subset 
populai. Sampel merupakan suatu proses memilih sejumlah elemen dari populasi, 
sehingga penelitian terhadap suatu sampel dan pemahan tentang sifat atau 
karakteristik akan membuat kita dapat mengenerealisasikan sifat atau karakteristik 
tersebut pada elemen populasi (Noor, 2013: 148).  
Arikunto (1998; 221), menyatakan bahwa sampel adalah sebagian atau 
wakil dari populasi yang diteliti. Sedangakan sampel menurut Supardi (2005: 
102),  merupakan sebagian dari anggota populasi untuk mewakili seluruh anggota 
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populasi yang ada. Dalam istilah penelitian kuantitatif sampel merupakan 
keseluruhan populasi yang merangkap sebagai sampel penelitian (Bungin, 201: 
111). Sampel dalam penelitian ini adalah nasabah BPRS Central Syariah Utama 
Surakarta yang menggunakan jasa pembiayaan. 
 
3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel 
Metode sampel dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan 
metode Non Probability Sampling yaitu metode sampling yang tidak memberi 
kesempatan atau peluang yang sama bagi setiap unsur atau populasi untuk dipilih 
menjadi sampel (Sugiyono 2011: 66).  
Jenis Non Probability Sampling yang gunakan ialah Purposive sampling. 
Metode Purposive sampling adalah metode pengambilan sampel berdasarkan 
pertimbangan tertentu dan harus mewakili populasi yang akan diteliti. Adapun 
pertimbangan yang akan dilakukan dalam pengambilan sampel yaitu nasabah 
Pembiayaan BPRS Central Syariah Utama Surakarta. 
Sujarweni (2002) jumlah anggota sampel sering dinyatakan dengan 
ukuran sampel.Jumlah sampel yang diharapkan 100% mewakili populasi adalah 
jumlah anggota populasi itu sendiri. Untuk penelitian jumlah populasi yang terlalu 
banyak akan kita ambil untuk dijadikan sampel dengan harapan jumlah sampel 
yang kita ambil dapat mewakili populasi yang ada. Untuk menentukan ukuran 
sampel bisa menggunakan Rumus Slovin. 
Untuk sekedar prediksi apabila subyeknya kurang dari 100, lebih baik 
peneliti mengambil semua sehingga penelitiannya merupakan penelitian populasi. 
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Namun, jika jumlah subyeknya besar, peneliti dapat mengambil antara 10%-15% 
atau 20%-25% atau lebih (Sangadji 2010: 179). Dalam penelitian ini peneliti 
mengambil 10% populasi. Adapun untuk mengetahui jumlah sampel yang akan 
diteliti menggunakan rumus slovin sebagai berikut: 
n=   N 




n  = Ukuran Sampel  
N = Ukuran populasi 
e = persen kelonggaran ketidaktelitian (10%) 
Bila angka-angka dimasukkan dalam rumus maka akan mewakili sampel 
yang ada secara representative, besarnya sampel yaitu:  




n =  5200 
1 + 5200 (0,1)
2
 
n =  5200 
1 + 208 
n =  44,06 
Jadi dapat diperoleh sampel dalam penelitian ini adalah sebanyak 45 dari 
5200 populasi. Maka 45 sampel yang digunakan dalam penelitian ini telah 
memenuhi syarat. 
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3.4. Data dan Sumber Data 
Data primer adalah data yang berlangsung diperoleh dari sumber data 
pertama dilokasi penelitian atau objek penelitian (Bungin, 2010: 132).Data primer 
dalam penelitian ini adalah jawaban responden atas pertanyaan-pertanyaan dari 
kuesioner yang disebar ke nasabah. 
 
3.5. Teknik Pengumpulan Data 
Untuk mempermudah memperoleh informasi, peneliti menggunakan 
teknik pengumpulan data sebagai berikut: 
1. Kuesioner 
Suatu daftar pertanyaan yang akan ditanyakan kepada responden yang 
berupa kolom-kolom untuk diisi dengan jawaban-jawaban yang ditanyakan. 
Dalam penelitian ini, kuesioner dibagikan kepada responden dalam kaitannya 
dengan pemilihan jasa perbankan. 
2. Metode Kepustakaan (literatur) 
Metode kepustakaan literatur ini dilakukan dengan cara mengumpulkan 
literatur buku dan karya ilmiah yang mendukung masalah yang sedang diteliti. 
Data ini mencakup literatur, jurnal dan karya ilmiah lainnya. 
3. Wawancara  
Wawancara atau interview adalah proses memperoleh keterangan untuk 
tujuan penelitian dengan cara tanya jawab sambal bertatap muka antara 
pewawancara dengan responden atau orang yang diwawancarai (Bungin, 2010: 
136). Wawancara dilakukan secara terstruktur, dimana peneliti menggunakan 
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daftar pertanyaan yang telah disiapkan sebelumnya sebagai pedoman saat 
melakukan wawancara kepada pihak nasabah BPRS Central Syariah Utama 
Surakarta. 
 
3.6. Variabel Penelitian 
Menurut Sugiyono, (2012: 38)variabel merupakan suatu atribut atau sifat 
atau nilai dari orang, obyek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang 
ditetapkan oleh penelitiuntuk dipelajari dan ditarik kesimpulannya.Variabel yang 
dianalisis sebanyak 30 variabel turunan dari faktor-faktor yang mempengaruhi 
pengambilan keputusan pembelian. 
  Variabel-variabel yang dimaksud adalah : 
1 
 
Pengaruh Lingkungan : Keluarga, Teman, Agama 
2 Proses Psikologis : Pengalaman Pribadi, Cerita Orang 
3 Produk : Keanekaragaman Produk, Informasi Produk, 
Manfaat Produk, Produk Sesuai Harapan  
4 Harga : Beban Administrasi, Beban Angsuran, Jangka 
Waktu, Syarat-syarat, Bonus 
5 Promosi : Pengaruh Iklan, Marketing 
6 Tempat : Lokasi Kantor Strategis, Lokasi Mudah 
dijangkau 
7 Pelayanan : Kecepatan, Ketepatan, Keramahan, Kenyamanan 
8 Tingkat Margin : Tingkat Margin Kompetitif, Tingkat Margin Tidak 
Memberatkan 
9 Kebutuhana : Pemenuhan Kebutuhan, Menambah Pendapatan, 
Pengembangan Usaha 
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3.7. Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional variabel penelitian adalah construct (abstraksi dari 
fenomena-fenomena kehidupan nyata yang diamati) yang diukur dengan berbagai 
macam nilai untuk memberikan gambaran yang lebih nyata mengenai fenomena-
fenomena (Indriantoro 1999: 69). Adapundevinisi operasioanal variabel yang 
digunakan penelitian ini adalah: 
1. Pengaruh lingkungan, Konsumen hidup dalam lingkungan yang kompleks 
sehingga perilaku keputusan konsumen dipengaruhi lingkungan antara lain 
budaya, kelas sosial, pengaruh pribadi, keluarga dan situasi (Engel, et.al, 
1994:46). 
2. Proses psikologi, Pembelajaran meliputi perubahan perilaku seseorang yang 
timbul dari pengalaman. Sebagian besar perilaku manusia adalah hasil 
belajar. Ahli teori pembelajaran yakin bahwa pembelajaran dihasilkan 
melalui perpaduan kerja antara pendorong, rangsangan, isyarat bertindak, 
tanggapan dan penguatan (Kotler dan Keller, 2009:230). 
3. Produk, Menurut Kotler dan Amstrong (2001:354), pengembangan produk 
dan jasa memerlukan pendefinisian manfaat-manfaat yang akan ditawarkan. 
Manfaat tersebut kemudian dikomunikasikan dan disampaikan melalui 
atribut-atribut produk. Menurut Muhammad (2005:230) atribut-atribut 
produk dalam perbankan diantaranya seperti merek, keanekaragaman, 
desain produk, jaminan, kualitas dan sebagainya. 
4. Harga, Sumarni (1997:247), mendefinisikan harga adalah sejumlah uang 
(ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk 
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mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya. Menurut 
Muhammad (2005:230) harga dalam perbankan meliputi daftar harga, 
jangka waktu, syarat kredit dan sebagainya. 
5. Promosi, Dalam promosi perbankan meliputi Sales promotion (Promosi 
penjualan) dengan potongan harga, Advertising (Periklanan) dan Personal 
selling (Penjualan perorangan) atau yang dikenal dengan Marketing. 
(Muhammad, 2005:203) 
6. Tempat, Definisi menurut Kotler (1993:228), mengenai tempat adalah 
berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk membuat produknya 
mudah diperoleh dan tersedia untuk konsumen sasaran. 
7. Pelayanan, Menurut Tjiptono (2002:58) pelayanan terdiri dari empat unsur 
pokok, yang terdiri dari : (1) Kecepatan, (2) Ketepatan, (3) Keramahan, (4) 
Kenyamanan 
8. Profit margin, menurut Rahmawati (Vol. 3, No. 2, 2015:247) adalah selisih 
antar harga jual bank dan harga beli yang telah disepakati bersama antara 
bank dengan nasabah pada pembiayaan murabahah. 
9. Kebutuhan, menurut Murray (1938:123-125) adalah sebuah konstruk yang 
menunjukan “sebuah dorongan dalam wilayah otak” yang mengatur 
berbagai proses seperti persepsi, pikiran dan tindakan dengan maksud untuk 
mengubah kondisi yang ada dan tidak memuaskan.  
10. Transaksi Syariah yaitu transaksi yang sesuai syariah dengan 
mengutamakan  persaudaraan, keadilan, kemaslahatan, keseimbangan dan 
universalisme. 
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3.8. Teknik Analisis Data 
3.8.1. Uji Validitas dan Reliabilitas 
Validitas data merupakan suatu ukuran yang menunjukkan tingkat 
kevalidan suatu instrumen.Instrumen yang valid mempunyai validitas 
tinggi.Sebaliknya instrumen yang kurang valid berarti memiliki validitas rendah. 
Instrumen dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang diinginkan, 
mengugkapkan data dari variabel yang diteliti secara tepat, tinggi rendahnya 
validitas instrumen menunjukkan sejauh mana data yang terkumpul tidak 
menyimpang dari gambaran tentang validitas yang dimaksud. (Suharsimi A, 2002: 
145) Teknik yang digunakan untuk uji validitas adalah teknik korelasi product 
moment. 
Rumus korelasi product moment: 
    
             
                       
………………………………….(2) 
Dimana : 
    = Koefisien korelasi antara variabel x dan y 
   = Jumlah nilai dari skor butir 
   = Jumlah nilai dari skor total 
     = Jumlah kasus 
 xy = Jumlah perkalian skor butir dengan skor total 
    = Jumlah kuadrat dan skor butir 
    = Jumlah kuadrat dan skor total 
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Nilai korelasi (r) di bandingkan dengan angka kritis dalam tabel korelasi, 
untuk menguji koefisien korelasi ini digunakan taraf signifikansi 5%, dan jika r 
hitung > r tabel maka pernyataan tersebut valid. 
Reabilitas menunjukkan pada suatu instrumen cukup dapat dipercaya 
untuk dapat digunakan sebagai alat pengumpul data karena instrumen tersebut 
sudah baik (Arikunto, 2002: 154).Uji reabilitas ini hanya dilakukan terhadap 
butir-butir yang valid, dimana butir-butir yang valid diperoleh dari uji 
validitas.Teknik yang digunakan untuk uji reabilitas adalah teknik Alpha-
Cronbach.Uji reabilitas instrumen menggunakan pengujian dengan taraf 
signifikansi 5% jika r alpha > 0,6 maka instrumen tersebut dinyatakan reliabel. 
Penghitungan dengan menggunakan komputer program SPSS versi 23.00. 
 
3.8.2. Analisis Faktor 
Analisis faktor adalah salah satu keluarga analisis multivariat yang 
bertujuan meringkas atau mereduksi variabel amatan secara keseluruhan menjadi 
beberapa variabel atau dimensi baru.Akan tetapi variabel atau dimensi baru yang 
terbentuk tetap mampu mempresentasikan variabel utama. (Yamin dan Kurniawan  
2013:179). 
Menurut Susanto (2006:11), Analisis faktor merupakan salah satu tknis 
dalam analisis multivariat, yaitu analisis yang digunakan untuk menelaah 
variabel-variabel dalam jumlah besar. Analisis faktor termasuk pada 
interpendence techniques, yang berarti tidak ada variabel dependen maupun 
variabel independen. Proses analisis faktor mencoba menemukan hubungan 
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(interrelationship) antar jumlah variabel-variabel yang saling independen satu 
dengan yang lain, sehingga bisa dibuat satu atau beberapa kumpulan variabel yang 
lebih sedikit dari jumlah variabel awal. 
Analisis faktor bertujuan untuk mereduksi sejumlah besar variabel asal 
menjadi sejumlah faktor yang menjelaskan hubungan antar variabel asal tersebut. 
Pada penelitian ini analisis faktor digunakan untuk mengidentifikasi variabel dan 
faktor-faktor dominan di antara variabel-variabel yang mempengaruhi nasabah 
dalam proses penentuan keputusan memilih jasa perbankan.  
Metode ekstraksi yang digunakan dalam analisis faktor adalah Analysis 
Principal Component (metode komponen utama), yaitu untuk mengelompokkan 
variabel-variabel kedalam beberapa komponen utama. Atau dalam nama lain 
analisis faktor yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis faktor 
eksploratori. Analisis dapat digunakan untuk mengidentifikasi struktur hubungan 
antar peubah ataupun antar responden dan untuk mengurangi data(Simamora, 
2005:106). 
Tujuan utama analisis faktor adalah untuk menjelaskan struktur 
hubungan di antarabanyak variabel dalam bentuk faktor atau vaiabel laten atau 
variabel bentukan. Faktor yang terbentuk merupakan besaran acak (random 
quantities) yang sebelumnya tidakdapat diamati atau diukur atau ditentukan secara 
langsung. 
Selain tujuan utama analisis faktor, terdapat tujuan lainnya adalah: 
1. Tujuan kepertama untuk mereduksi sejumlah variabel asal yang jumlahnya 
banyakmenjadi sejumlah variabel baru yang jumlahnya lebih sedikit dari 
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variabel asal, dan variabel baru tersebut dinamakan faktor atau variabel 
laten atau konstrukatau variabel bentukan. 
2. Tujuan kedua adalah untuk mengidentifikasi adanya hubungan 
antarvariabelpenyusun faktor atau dimensi dengan faktor yang terbentuk, 
dengan menggunakan pengujian koefisien korelasi antarfaktor dengan 
komponenpembentuknya. Analisis faktor ini disebut analisis faktor 
kofirmatori. 
3. Tujuan ketiga adalah untuk menguji validitas dan reliabilitas instrumen 
dengananalisis faktor konfirmatori. 
4. Tujuan keempat salah satu tujuan analisis faktor adalah validasi  
Data untuk mengetahui apakah hasil analisis faktor tersebut dapat 
digeralisasi ke dalampopulasinya, sehingga setelah terbentuk faktor, maka peneliti 
sudah mempunyaisuatu hipotesis baru berdasarkan hasil analisis faktor. 
Prinsip utama dalam analisis faktor adalah korelasi, artinya variabel yang 
memiliki korelasi erat akan membentuk suatu faktor, sedangkan variabel yang ada 
dalam suatu faktor akan memiliki korelasi yang lemah dengan variabel yang 
terdapat pada faktor yang lain. Karena prinsip utama analisis faktor adalah 
korelasi, maka asumsi dalam analiss faktor berkaitan erat dengan korelasi berikut:  
1. Korelasi atau keterkaitan antarvariabel harus kuat.  
Hal ini dapat diidentifikasi dari nilai determinannya yg mendekati nol. 
Nilai determinan dari matriks korelasi yang elemen-elemennya menyerupai 
matriks identitas akan memiliki nilai determinan sebesar satu. Artinya, jika nilai 
determinan mendekati satu, maka matriks korelasi menyerupai matriks identitas, 
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dimana antar item/variabel tidak saling terkait karena matriks identitas memiliki 
elemen pada diagonal bernilai satu, sedangkan lainnya bernilai nol. 
2. Indeks perbandingan jarak antara koefisien korelasi dengan koefisien 
korelasi parsialnya secara keseluruhan harus kecil.  
Hal ini dapat diidentifikasi dengan nilai Kiser Meyer Olkin measure of 
sampling adequency (KMO). KMO merupakan sebuah indeks perbandingan jarak 
antara koefisien korelasi dengan koefisien parsialnya secara keseluruhan. Jika 
jumlah kuadrat koefisien korelasi parsial di antara seluruh pasangan variable 
bernilai kecil dibandingkan dengan jumlah kuadrat koefisien korelasi, maka akan 
menghasilkan nilai KMO yang mendekati satu. Nilai KMO yang kecil 
menunjukkan bahwa analis faktor bukan merupakan pilihan yang tepat.Untuk 
dapat dilakukan analisis faktor, nilai KMO diangggap cukup apabila nilai KMO > 
0,5. 
3. Indeks perbandingan jarak antara koefisien korelasi dengan koefisien 
korelasi parsialnya secara keseluruhan harus kecil.  
Hal ini dapat diidentifikasi dengan nilai Measure of Sampling Adequency 
(MSA). MSA adalah sebuah indeks perbandingan jarak antara koefisien korelasi 
dengan koefisien korelasi parsialnya secara parsial setiap item/variabel. Untuk 
dapat dilakukan analisis faktor, nilai MSA dianggap cukup apabila nilai MSA > 
0,5. Apabila ada item/variabel yang tidak memiliki nilai MSA > 0,5, variabel 
tersebut harus dikeluarkan dari analisis faktor secara bertahap satu persatu.  
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4. Dalam beberapa kasus, setiap variabel yang akan dianalisis dengan 
menggunakan analisis faktor harus menyebar secara normal.  
Menurut Santoso (2006:15), proses dasar dari analisis faktor adalah 
sebagai berikut: 
1. Menentukan peubah apa sajakah yang akan dianalisis 
2. Menguji peubah-peubah yang akan ditentukan, dengan menggunakan 
metode Barlett test of spherity dan pengukuran MSA (Measure Sampling 
Adequacy). 
3. Melakukan proses inti dari analisis faktor, yaitu faktoring, atau menurunkan 
satu atau lebih faktor dari peubah-peubah yang telah lolos pada uji peubah 
sebelumnya. 
4. Interpretasi ats faktor yang telah terbentuk, khususnya memberi nama atas 
faktor yang terbentuk tersebut, yang dianggap bisa mewakili variabel-
variabel anggota faktor tersebut. 
5. Validasi atas hasil faktor untuk mengetahui apakah faktor yang terbentuk 
telah valid. 
Terdapat dua (2) hasil utama dari analisis faktor ini.Pertama, nilai 
communality suatu peubah, yaitu jumlah keragaman peubah tersebut yang 
dijelaskan oleh faktor-faktor utama yang dipilih. Semakin tinggi nilai 
communality, maka peubah tersebut semakin berpengaruh dalam proses 
keputusan. 
Hasil yang kedua adalah ekstraksi peubah ke dalam komponen utama. 
Untuk menentukan jumlah komponen utama, dipilih komponen utama dengna 
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nilai eigenvalue diatas 1,00. Nilai ini menunjukkan kepentingan relatif masing-
masing faktor dalam menghitung keragaman seluruh peubah yang dianalisis. 
Pengelompokkan peubah ke dalam komponen utama berdasarkan pada nilai 
loading terbesar dari peubah tersebut. 
Pengolahan dan analisis data mulai dengan pembobotan variabel yang 
dijadikan pertimbangan dalam proses pengambilan keputusan pemilihan jasa 
perbankan konsumen. Data yang diperoleh data ordinal berskala Likert dengan 
kisaran 1-5. Skala 1 artinya berupa data ordinal berskala sangat tidak penting, 2 
artinya tidak penting, 3 artinya biasa saja, 4 artinya penting dan 5 artinya sangat 
penting. 
Selanjutnya dilakukan tahapan proses analisis faktor dengan software 
SPSS versi 20,0 sebagai berikut: 
Pemilihan variabel yang layak untuk dimasukkan dalam analisis faktor. 
Analisis faktor berupaya mengelompokkan sejumlah variabel, untuk itu haruslah 
ada korelasi yang kuat antar variabelnya. Jika berkorelasi lemah maka variabel 
tersebut akan dikeluarkan dari analisis faktor. Metode yang digunakan untuk 
menguji hal tersebut Bartller‟s Test of Sphericity. Kesesuaian analisis faktor diuji 
adalah Kaiser-Meyer-Olkin (KMO). Tingkat dengan menggunakan metode 
kesesuaian harga KMO. Angka MSA menggunakan metode berkisar antara 0 
sampai 1, dengan kriteria jika nilai MSA sama dengan satu artinya variabel 
tersebut dapat diprediksi tanpa kesalahan oleh variabel lain. MSA diatas 0,5 
artinya variabel masih dapat diprediksi tanpa kesalahan oleh variabel lain. 
 




Tingkat Kesesuaian Harga KMO dengan Penggunaan Analisis Faktor 
 
Harga KMO Tingkat kesesuaian penggunaan analisis factor 
0,9 Sangat memuaskan  
0,8 Memuaskan 
0,7 Harga menengah 
0,6 Cukup 
0,5 Kurang memuaskan 
< 0,5 Tidak dapat diterima 
Sumber: Santoso, 2006 
1. Setelah variabel dipilih dengan MSA, kemudian diekstraksikan dengan 
metode Principal Component Analysis sehingga menghasilkan satu atau 
beberapa faktor. 
2. Faktor yang terbentuk seringkali kurang menggambarkan perbedaan, 
sehingga sulit untuk diinterpretasikan. Untuk itu perlu dilakukan rotasi yang 
secara geometrik berarti pemutaran sumbu faktor baru dengan bobot baru 
tanpa perubahan konfigurasi asal. Metode rotasi yang digunakan adalah 
varimax, karena menitik beratkan pada kesederhanaan kolom-kolom matriks 
bobotnya, yang berarti beberapa peubah akan mempunyai bobot tertinggi 
hanya pada satu faktor dan sisanya pada faktor lain, sehingga akan 
memudahkan dalam interpretasi peubah untuk setiap faktor. 
3. Setelah kompoen utama terbentuk, maka proses selanjutnya adalah 
interpretasi hasil dari analisis faktor. 




ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
5.1. Gambaran Umum Penelitian 
 4.1.1 Sejarah Berdirinya BPRS Central Syariah Utama Surakarta 
BPRS Central Syariah Utama adalah Perseroan Terbatas (PT dengan akta 
pendirian yang dikeluarkan oleh Menteri Hukum dan Hak Asasi Manusia No. 
AHU-45380,AH.01.01 TH.2008), pada tanggal 28 Juli 2008. 
Persetujuan ijin prinsip Bank diperoleh izin dengan surat dari Direktorat 
Perbankan Syariah Bank Indonesia nomor 10/684/Dpbs pada tanggal 9 Mei 2008.  
Dan ijin operasional berdasarkan keputusan Gubernur Bank Indonesia nomor: 
11/1/KEP.GBI/DpG/2008, pada tanggal 8 Januari 2009  tentang pemberian izin 
usaha PT. BPRS Central Syariah Utama yang mulai operasional pada tanggal 10 
Februari 2009 yang beralamatkan di Jalan Hasanudin No. 109 B 
Surakarta.Telepon (0271) 710457.Fax (0271) 742909. 
 
4.1.2. Visi dan Misi BPRS Central Syariah Utama Surakarta 
PT. BPRS Central Syariah Utama Surakarta terus berupaya memberikan 
pelayanan perbankan yang professional dan amanah, melalui produk dan jasa 
layanan yang aman, inovatif dan menguntungkan, serta terus tumbuh secara sehat, 
dengan kinerja dan reputasi positif. Maka dengan itu BPRS Central Syariah 
Utama Surakarta mempunyai visi dan misi sebagai berikut: 
1. Visi  
“Menjadi Bank Syariah Sehat, Profesional, dan Bermaslahah bagi Ummat 
 




a. Memberdayakan ekonomi umat dengan menjunjung tinggi prinsip keadilan 
dan manfaat untuk meningkatkan kesejahteraan umat secara berkelanjutan. 
b. Membangun budaya kerja perbankan yang dilandasi oleh nilai-nilai Ibadah 
(lillahita‟ala), Amanah (Trusty), Khabir (Expert), Ithqan (Excellent). 
c. Memberikan solusi layanan keungan universal berbasis keragaman akad 
syariag yang amanah dan mententramkan. 
 
4.1.3. Gambaran Karakteristik Responden 
Responden yang diambil sebagai sampel dalam penelitian ini merupakan 
nasabah aktif BPRS Central Syariah Utama Surakarta sebanyak 45 responden 
yang menggunakan produk pembiayaan pembiayaan. Adapun karakteristik 
responden pada penelitian ini dapat dibedakan berdasarkan pendidikan, usia dan 
pendapatan perbulan. 
 
1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Perbedaan jenis kelamin dapat disajikan sebagai pembeda dalam 
menentukan keputusan pembiayaan pada BPRS Central Syariah Utama Surakarta. 
Data responden dan presentase mengenai jenis kelamin responden yang menjadi 
nasabah pada BPRS Central Syariah Utama Surakarta. Dapat dilihat pada tabel 4.1 
sebagai berikut: 
  




Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid laki.laki 17 37.8 37.8 37.8 
perempuan 28 62.2 62.2 100.0 
Total 45 100.0 100.0  
Sumber: Data diolah, 2016 
Berdasarkan tabel 4.1 dapat diketahui bahwa 17 responden atau 37,8% 
adalah laki-laki dan 28 responden atau 62,2% adalah perempuan. Hal ini 
menunjukan bahwa perempuan lebih dominan dalam melakukan pembiayaan 
murabahah pada BPRS Central Syariah Utama Surakarta. 
 
2. Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 
Dalam pengambilan karakteristik responden yang dilihat dari segi umur, 
terlihat pula rentang umur yang berbeda. Data responden dan presentase mengenai 
umur responden yang menjadi nasabah BPRS Central Syariah Utama Surakarta di 
sajikan pada tabel 4.2 di bawah ini: 
Tabel 4.2 
Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid <25 2 4.4 4.4 4.4 
25-35 10 22.2 22.2 26.7 
36-45 19 42.2 42.2 68.9 
>45 14 31.1 31.1 100.0 
Total 45 100.0 100.0  
Sumber: Data diolah, 2016 
Umur responden berdasarkan tabel 4.2 diatas berkisar antara <25 tahun 
sebanyak 2 responden atau 4,4%. Umur 25-35 tahun sebanyak 10 responden atau 
22,2%. Umur 36-45 tahun sebanyak 19 responden atau 42,2%. Umur >45 tahun 
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sebanyak 14 responden atau 31,1%. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 
mayoritas nasabah yang memutuskan pembiayaan di BPRS Central Syariah 
Utama Surakarta kebanyakan berumur produktif. 
 
3. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan 
Responden yang diambil sebagai sampel dalam penelitian ini mempunyai 
latar pendidikan yang berbeda. Data responden dan presentase mengenai 
pendidikan responden yang menjadi nasabah BPRS Central Syariah Utama 
Surakarta disajikan pada tabel 4.3 dibawah ini: 
Tabel 4.3 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid <SMP 8 17.8 17.8 17.8 
SMA 21 46.7 46.7 64.4 
DIPLOMA 10 22.2 22.2 86.7 
SARJANA 6 13.3 13.3 100.0 
Total 45 100.0 100.0  
Sumber: Data diolah, 2016 
Berdasarkan tabel 4.3 diatas, sebagian besar responden yang 
berpendidikan <SMP mencapai 8 responden atau 17,8%. SMA sebesar 21 
responden atau 46,7%. DIPLOMA mencapai 10 responden atau 22,2%. 
SARJANA sebesar 6 atau 13,3%. Sehingga dapat disimpulkan bahwa responden 
nasabah yang memutuskan melakukan pembiayaan di BPRS Central Syariah 
Utama Surakarta adalah di dominasi oleh nasabah berpendidikan SMA. 
 
4. Karakteristik Responden Berdasarkan Lama Menjadi Nasabah 
Responden yang diambil sebagai sampel dalam penelitian ini memiliki 
lama menjadi nasabah yang berbeda. Data responden dan presentase mengenai 
   
65 
 
lama menjadi nasabah, responden yang menjadi nasabah BPRS Central Syariah 
Utama Surakarta disajikan pada tabel 4.4 dibawah ini: 
Tabel 4.4 
Karakteristi Responden Berdasarkan Lama Menjadi Nasabah 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid <1tahun 9 20.0 20.0 20.0 
1-2tahun 14 31.1 31.1 51.1 
>2tahun 22 48.9 48.9 100.0 
Total 45 100.0 100.0  
Sumber: Data diolah, 2016 
Berdasarkan tabel 4.4 diatas, sebagian besar responden yang lama 
menjadi nasabah <1 tahun sebesar 9 responden atau 20%. 1-2 tahun sebesar 14 
responden atau 31,1%. >2 tahun sebesar 22 responden atau 48,9%. Sehingga 
dapat disimpulkan bahwa responden nasabah yang memutuskan melakukan 
pembiayaan di BPRS Central Syariah Utama Surakarta adalah di dominasi oleh 
nasabah yang lama menjadi nasabah selama >2 tahun. 
 
4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1. Pengujian Instrumen Penelitian 
Uji instrumen penelitian yang meliputi uji validitas dan reabilitas 
dilakukan untuk menguji apakah instrumen yang disusun peneliti layak digunakan 
sebagai alat ukur penelitian. Perhitungan untuk menguji validitas dan reabilitas 
terhadap angket dilakukan dengan bantuan komputer program SPSS 23.0. 
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1. Hasil Uji Validitas 
Uji validitas bertujuan untukmengetahui sejauhmana 
ketepatan dan ketelitian suatu alat melakukan fungsi ukurnya. 
Perhitungan uji validitas dilakukan menggunakan teknik korelasi 
Product Moment dari pearson. Parameter indeks daya beda atau 
kesahihan item diperoleh melalui korelasi antara skor masing-masing 
item dengan skor total, sehingga dapat ditentukan item layak dan yang 
tidak layak untuk dimasukkan dalam skala penelitian.  
Tabel 4.5 
Hasil Uji Validitas 
Pernyataan Rhitung Rtabel Keterangan 
Faktor Lingkungan 
Keluarga 0, 736 0, 361 Valid 
Teman 0, 842 0, 361 Valid 
Agama 0, 831 0, 361 Valid 
Faktor Psikologis 
Pengalaman_Pribadi 0, 893 0, 361 Valid 
Cerita Orang 0, 868 0, 361 Valid 
Faktor Produk 
Keanekaragaman Produk 0, 787 0, 361 Valid 
Informasi Produk 0, 733 0, 361 Valid 
Manfaat Produk 0, 823 0, 361 Valid 
Produk Sesuai Harapan 0, 803 0, 361 Valid 
Faktor Harga 
Beban Administrasi 0, 645 0, 361 Valid 
Beban Angsuran 0, 722 0, 361 Valid 
Jangka Waktu 0, 656 0, 361 Valid 
Syarat Syarat 0, 741 0, 361 Valid 
Bonus 0, 609 0, 361 Valid 
Faktor Promosi 
Pengaruh Iklan 0, 886 0, 361 Valid 
Marketing 0, 882 0, 361 Valid 
Faktor Tempat 
   
67 
 
Kantor Strategis 0, 896 0, 361 Valid 
Lokasi Mudah Dijangkau 0, 874 0, 361 Valid 
Faktor Pelayanan 
Kecepatan 0, 630 0, 361 Valid 
Ketepatan 0, 800 0, 361 Valid 
Keramahan 0, 777 0, 361 Valid 
Kenyamanan 0, 715 0, 361 Valid 
Faktor Tingkat Margin 
Tingkat Margin Kompetitif 0, 888 0, 361 Valid 
Tingkat Margin Tidak 
Memberatkan 
0, 867 0, 361 Valid 
Faktor Kebutuhan 
Pemenuhan Kebuthan 0, 779 0, 361 Valid 
Menambah Pendapatan 0, 759 0, 361 Valid 
Mengembangkan Usaha 0, 768 0, 361 Valid 
Faktor Syariah 
Sesuai Syariah 0, 742 0, 361 Valid 
Bebas Riba 0, 804 0, 361 Valid 
Halal 0, 841 0, 361 Valid 
Sumber : Data diolah, 2016 
Seleksi atau dasar pengambilan keputusan item yang valid dengan cara 
membandingkan nilai hasil korelasi product moment  dari pearson dengan taraf 
signifikan 5%, dengan jumlah responden 30 diperoleh  rtabel  sebesar 0, 361. 
Berdasarkan hasil uji validitas yang dilakukan (Tabel 4.5) diketahui bahwa item-
item dalam angket faktor-faktor nasabah memilih pembiayaan murabahah 
semuanya valid.  
Hasil uji validitas selengkapnya dapat dilihat pada lampiran hasil 
perhitungan Uji Validitas dan Reabilitas. Dari tabel diatas menunjukkan bahwa 
rhitung > rtabel pada taraf signifikan (α) = 5% sehingga 100% butir pertanyaan dapat 
dipahami dan layak untuk diteliti. Hasil uji validitas instrumen penelitian secara 
ringkas dapat dilihat pada r tabel. 
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2. Hasil Uji Reliabilitas 
Dilakukan  untuk  mengukur  suatu  kuesioner  yang  merupakan  
indikator  dari  variabel  atau  konstruk.  Reliabel  menunjukkan  pada  suatu  
pengertian  bahwa  suatu  instrumen  cukup  dapat  dipercaya  untuk  digunakan  
sebagai  alat  pengumpulan  data,  karena  instrumen  tersebut  sudah  baik.  
Instrumen  yang  sudah  dipercaya,  yang  reliabel  akan  menghasilkan  data  yang  
dapat  dipercaya. Teknik  yang  digunakan  untuk  uji  reliabilitas  adalah  dengan  
menggunakan  uji  statistik  Cronbach  Alpha.  Suatu  konstruk  atau  variabel  
dikatakan  reliabel  jika  memberikan  nilai  Cronbach  Alpha  >  0,07  (Imam  
Gozali,  2013:  47-48). 
Tabel 4.6 
Hasil Uji Reabilitas 
Faktor Cronbach‟s Alpha Keterangan 
Faktor Lingkungan 0, 728 Reliabel 
Faktor Individu 0, 709 Reliabel 
Faktor Psikologis 0, 794 Reliabel 
Faktor Produk 0, 702 Reliabel 
Faktor Harga 0, 720 Reliabel 
Faktor Promosi 0, 736 Reliabel 
Faktor Tempat 0, 714 Reliabel 
Faktor Pelayanan 0, 701 Reliabel 
Faktor Kebutuhan 0, 712 Reliabel 
Faktor Syariah 0, 713 Reliabel 
Sumber : Data di olah, 2016 
Berdasarkan hasil uji reliabilitas pada tabel 4.6 diatas sampel terbukti 
bahwa instrumen-instrumen yang digunakan dalam penelitian ini dianggap andal 
atau reliabel, dengan demikian secara keseluruhan layak digunakan dalam 
penelitian ini. 
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4.2.2. Faktor-faktor yang mempengaruhi Proses Pengambilan Keputusan 
Nasabah Memilih Pembiayaan  Murabahah di BPRS 
Tabulasi hasil kuisioner selanjutnya dianalisis faktor dengan bantuan 
program spss 23.0. Analisi faktor adalah rangkaian prosedur yang digunakan 
untuk mengurangi dan meringkas data. Hasil uji analisis faktor atas faktor-faktor 
yang mempengaruhi mahasiswa memilih jasa perbankan syariah dapat dijelaskan  
sebagai berikut: 
1. Nilai „KMO‟ and Bartlet‟s Test 
Tabel 4.7 
KMO and Bartlett‟s Test 
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .514 
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 1037.437 
Df 435 
Sig. .000 
Sumber: Data di olah, 2016 
Pada Tabel 4.7 Tersebut diatas diketahui bahwa „KMO and Bartlett‟s 
Test‟  terlihat angka K-M-O Measure of Sampling Adequacy (MSA) sebesar 
0,514. Oleh karena angka MSA tersebut diatas 0,5 maka variabel tersebut dapat 
dianalisis lebih lanjut. Untuk tingkat signifikansi diketahui sebesar 0,000 dengan 
„KMO and Bartlett‟s Test yang ditentukan dengan angka  Chi Square sebesar 
1037.437. 
2. Uji Anti Image Matrix 
Untuk melakukan uji kelayakan dari beberapa indikator tersebut, maka 
diadakan uji Anti Image Matrice yang akan menentukan apakah variabel layak 
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atau tidak layak untuk di ikut sertakan dalam langkah selanjutnya. Untuk lebih 
jelasnya dapat dilihat pada tabel di bawah ini: 
 
Tabel 4.8 
Tabel Nilai dari Measure of Sampling Adequacy (MSA) 
No. Indikator Nilai 
1 Keluarga 0, 623 
2 Teman 0, 386 
3 Agama  0, 440 
4 Pengalaman Pribadi 0, 276 
5 Cerita Orang 0, 668 
6 Keanekaragaman produk 0, 332 
7 Informasi Produk 0, 625 
8 Manfaat Produk 0, 632 
9 Produk Sesuai Harapan 0, 594 
10 Beban Administrasi 0, 342 
11 Beban Angsuran 0, 234 
12 Jangka Waktu 0, 363 
13 Syarat Syarat 0, 682 
14 Bonus 0, 535 
15 Pengaruh Iklan 0, 481 
16 Marketing 0, 350 
17 Kantor Strategis 0, 367 
18 Lokasi Mudah Dijangkau 0, 460 
19 Kecepatan 0, 845 
20 Ketepatan 0, 407 
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21 Keramahan 0, 352 
22 Kenyamanan 0, 703 
23 Tingkat Margin Kompetitif 0, 626 
24 Tingkat Margin Tidak 
Memberatkan 
0, 633 
25 Pemenuhan Kebuthan 0, 417 
26 Menambah Pendapatan 0, 294 
27 Mengembangkan Usaha 0, 496 
28 Sesuai Syariah 0, 223 
29 Bebas Riba 0, 349 
30 Halal 0, 741 
Sumber: Data diolah, 2016 
Nilai MSA dapat dilihat pada Tabel Anti Image Matrice, yaitu sejumlah 
angka yang berbentuk diagonal bertanda „a‟ (Lampiran). Pada pengolahan ini 
ternyata 30 variabel diketahui nilai MSA dari setiap variabel diatas 0,5 kecuali 
teman, agama, pengalaman pribadi, keanekargaman produk, beban administrasi, 
beban angsuran, jangka waktu, pengaruh iklan, marketing, lokasi kantor strategis, 
lokasi mudah dijangkau, ketepatan, keramahan, pemenuhan kebutuhan, 
menambah kebutuhan, pengembangan usaha, sesuai syariah, dan bebas riba 
dikeluarkan dari pemilihan variabel. Selanjutnya proses diulangi sehingga 
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3. Nilai „KMO‟ and Bartlet‟s Test kedua 
Tabel 4.9 
KMO and Bartlett‟s Test 
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .813 
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 509.398 
Df 66 
Sig. .000 
Sumber: Data diolah, 2016 
Pada Tabel 4.9 Tersebut diatas diketahui bahwa „KMO and Bartlett‟s 
Test‟  terlihat angka K-M-O Measure of Sampling Adequacy (MSA) sebesar 
0,813. Dengan demikian kita ketahui bahwa nilai MSA mengalami kenaikan 
setelah kita buang variabel-variabel yang tidak memenuhi persyaratan. Oleh 
karena angka MSA tersebut diatas 0,5 maka variabel tersebut dapat dianalisis 
lebih lanjut. Untuk tingkat signifikansi diketahui sebesar 0,000 dengan „KMO and 
Bartlett‟s Test yang ditentukan dengan angka  Chi Square sebesar 509.398. 
4. Uji Anti Image Matric kedua 
Pada pengolahan ini ternyata 12 variabel diketahui nilai MSA dari setiap 
variabel diatas 0,5 sehingga semua variabel tersebut tidak dikeluarkan dari 












Tabel Nilai dari Measure of Sampling Adequacy (MSA) 
No. Variabel Nilai 
1 Keluarga 0, 802 
2 Cerita Orang 0, 942 
3 Informasi Produk 0, 590 
4 Manfaat Produk 0, 735 
5 Produk Sesuai Harapan 0, 514 
6 Syarat Syarat 0, 921 
7 Bonus 0, 632 
8 Kecepatan 0, 821 
9 Kenyamanan 0, 795 
10 Tingkat Margin Kompetitif 0, 810 
11 Tingkat Margin Tidak 
Memberatkan 
0, 775 
12 Halal  0, 865 
Sumber: Data di olah, 2016 
Nilai MSA dapat dilihat pada Tabel Anti Image Matrice, yaitu sejumlah 
angka yang berbentuk diagonal bertanda „a‟ (Lampiran). Pada pengolahan kedua 
ini menjadi 12 variabel diketahui nilai MSA dari setiap variabel sudah diatas 0,5 
dan bisa dilanjutkan ke proses ekstraksi. 
 
5. Proses Ekstraksi 
Selanjutnya akan dilakukan proses ekstraksi dimana 12 variabel yang 
telah diolah kedalam tabel Anti Image Matrices. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat 
pada tabel 4.11 dibawah ini 





 Initial Extraction 
Keluarga 1.000 .959 
Cerita orang 1.000 .839 
Informasi produk 1.000 .830 
Manfaat produk 1.000 .773 
Produk sesuai harapan 1.000 .780 
Syarat-syarat 1.000 .837 
Bonus 1.000 .667 
Kecepatan 1.000 .937 
Kenyamanan 1.000 .503 
Tingkat margin kompetitif 1.000 .742 
Tingkat margin tidak memberatkan 1.000 .751 
Halal 1.000 .911 
 
Tahap selanjutnya adalah melakukan ekstraksi sekumpulan perubah yang 
ada, sehingga terbentuk satu atau lebih faktor. Communalities menunjukkan nilai 
faktor yang menjelaskan varian variabel. Nilai yang ada pada Communalities 
selalu positif. 
Pada tabel 4.11 Communalitiester dapat dua (2) nilai, yaitu nilai initial 
yang merupakan varian peubah sebelum dilakukan ekstrak dan nilai extraction 
yang menggambarkan besarnya persentase varian suatu peubah yang dapat 
dijelaskan oleh faktor yang akan terbentuk. Semakin besar nilai Communalities 
menunjukkan semakin kuat hubungan dengan faktor yang terbentuk. Dari hasil 
yang telah diolah dan dianalisis diatas semua hasil varians tersebut dapat 














Total Variance Explained 
Component 
Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings 




Variance Cumulative % 
1 6.033 50.279 50.279 6.033 50.279 50.279 
2 2.134 17.787 68.066 2.134 17.787 68.066 
3 1.362 11.351 79.417 1.362 11.351 79.417 
4 .797 6.642 86.060    
5 .614 5.118 91.178    
6 .307 2.558 93.736    
7 .224 1.869 95.605    
8 .179 1.493 97.097    
9 .169 1.408 98.505    
10 .090 .751 99.256    
11 .069 .576 99.832    
12 .020 .168 100.000    
Sumber: data diolah 
Total variance explained menunjukkan nilai masing-masing variabel 
yang dianalisis. Faktor yang terbentuk harus memiliki nilai eigenvalues ≥  1. Ada 
dua macam analisis penjelasan varian, yaitu Extraction Sums of Squared Loading 
dan Initial Eigenvalues. 
Berdasarkan output total variance explained dapat diketahui bahwa 
jumlah faktor yang terbentuk ada sembilan (3) faktor, yaitu faktor pertama dengan 
nilai eigenvalues  = 6,033, faktor kedua dengan nilai eigenvalues  = 2,134, faktor 
ketiga dengan nilai eigenvalues  = 1,362. Dari output tersebut dapat diperoleh tiga 
(3) faktor yang masing-masing mempunyai percentage of variance adalah sebagai 
berikut: 
Tabel 4.13 
Hasil Variance Eksplained 
Percentage of Variace Presentase 
Faktor 1 (6,033/12) x 100% = 51.825% 
Faktor 2 (2,134/12) x 100% = 17.783% 
Faktor 3 (1,362/12) x 100% = 1.135% 
Jumlah  70.743% 
Sumber: Data di olah, 2016 
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Total percentage of variance tiga (3) faktor tersebut 70.743%. Dengan 
demikian, 70.743% dari seluruh perubah yang ada dapat dijelaskan oleh tiga (3) 
faktor tersebut. Setelah diketahui tiga (3) faktor tersebut adalah jumlah yang 
paling optimal, maka tabel 4.13 tersebut diatas dapat menunjukkan distribusi dari 
12 variabel tersebut pada tiga (3) faktor yang ada. Untuk itu selanjutnya dilihat 
tabel total Variance Explained tersebut di atas, maka nilai initial eigenvalues 
tersebut dapat dilihat melalui grafik scree plot. 
 Scree plot menunjukkan jumlah faktor terbentuk, dengan melihat ada 
beberapa banyak slope dengan kemiringan yang hampir sama. Ada 12 titik yang 
dihubungkan oleh 10 garis yang memiliki kemiringan yang berbeda. Selanjtnya 
scree plot dapat dilihat melalalui grafik dibawah ini: 
Gambar 4.1 
Hasil Uji eiginvalues 
 
Sumber: Data di olah, 2016 
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6. Mengelompokkan Faktor 
Untuk mengetahui faktor mana yang dapat dimasukkan kedalam faktor 1 
sampai faktor 3, maka dilakukan uji kelayakan dengan menggunakan component 









1 2 3 
Keluarga .966 -.023 .161 
Halal .951 -.009 .075 
Kecepatan .932 .094 .245 
cerita_orang .901 .027 .159 
syarat_syarat .895 .014 .188 
Kenyamanan .697 .130 .015 
tingkat_margin_kompetitif -.683 .198 .486 
tingkat_margin_tidak_member
atkan 
-.616 .250 .556 
produk_sesuai_harapan -.052 .864 -.175 
informasi_produk -.108 .720 -.548 
manfaat_produk .532 .700 -.008 
Bonus -.289 .500 .577 
 
Proses analisis yang dilakukan pada tabel Component Matrix 
menunjukkan pendistribusian 12 variabel ke dalam tiga faktor yang terbentuk. 
Angka-angka pada tabel Component Matrix memperlihatkan nilai loading factor 
yang menunjukkan nilai korelasi antara suatu variabel dengan lima faktor yang 
terbentuk. Berdasarkan hasil yang diperoleh pada tabel tersebut, maka dilakukan 
perbandingan besar korelasi dari nilai loading factor variabel tersebut guna 
menentukan variabel tersebut termasuk ke dalam faktor yang mana. 
Untuk mengetahui variabel mana yang masuk ke dalam faktor 1, faktor 2 
dan seterusnya, maka dilakukan uji kelayakan menggunakan component matrix 
dengan menggunakan metode rotasi. 
 












1 2 3 
Kecepatan .963 -.097 .000 
Keluarga .950 -.227 -.069 
Halal .909 -.289 -.019 
Syarat-syarat .899 -.164 -.048 
Cerita orang .897 -.185 -.024 
Kenyamanan .672 -.189 .127 
Bonus -.004 .793 .194 
Tingkat margin tidak memberatkan -.350 .792 -.029 
Tingkat margin kompetitif -.444 .737 -.048 
Informasi produk -.186 -.123 .884 
Produk sesuai harapan .012 .228 .853 
Manfaat produk .590 .087 .646 
 
Berdasarkan hasil dari rotasi pada tabel 4.16 Rotated Component Matrix, 
setiap variabel yang terdapat pada faktor yang terbentuk tersebut harus memenuhi 
ketentuan cut off point, dimana nilai loading faktor-nya harus lebih besar dari 0,55 
agar variabel tersebut bisa secara nyata termasuk kedalam bagian suatu faktor.  
Dalam pengolahan ini semua variabel memenuhi ketentun cut off point. 
Kesimpulan yang dapat diambil dari proses analisis faktor bahwa 12 
variabel dapat direduksi menjadi sembilan faktor. Lebih jelasnya, hasil analisis 
tersebut dapat dilihat pada tabel 4.17. 
Tabel 4.16 
Faktor Yang Terbentuk 
Faktor Yang 
Terbentuk 
Indikator Loading faktor 



































Sumber: Data di olah, 2016 
 
4.3. Pembahasan Hasil Analisis Data 
4.3.1. Faktor-faktor yang mempengaruhi Proses Pengambilan Keputusan 
Memilih Pembiayaan Murabahah di BPRS 
1. Faktor Pelayanan 
Faktor pertama ini dinamakan faktor pelayanan. Dari data pada tabel 
Total Varian Exsplained memperlihatkan bahwa faktor pelayanan nilai 
eigenvalue sebesar 6,033 dan merupakan nilai eigenvalue terbesar diantara faktor 
terbentuk. Sehingga dapat disimpulkan bahwa faktor ini merupakan faktor yang 
paling mempengaruhi nasabah BPRS Central Syariah Utama Surakarta dalam 
memilih produk pembiayaan murabahah. Faktor ini dapat menerangkan data 
sebesar 50,279%. 
Indikator-indikator yang termasuk ke dalam faktor ini antara lain 
Keceatan dengan faktor loading sebesar 0,963, keluarga dengan faktor loading 
0,950, Halal dengan faktor loading 0,909, syarat-syarat dengan faktor loading 
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0,899 , cerita orang dengan faktor loading 0,897, kenyamanan dengan faktor 
loading 0,672. 
Faktor pelayanan yang terdiri dari 6 indikator memiliki loading faktor > 
0,5, jadi keenam indikator signifikan membentuk faktor pelayanan, faktor ini 
memiliki nilai eigenvalue sebesar 6,033 melebihi 1, jadi faktor pelayanan 
merupakan yang mempengaruhi proses pengambilan keputusan nasabah memilih 
produk pembiayaan murabahah. 
Syarat-syarat yang mudah dan tidak berbelit-belit akan memudahkan 
nasabah dalam memilih produk pembiayaan murabahah. Artinya jika semakin 
mudah atau tidak berbelit-belit syarat-syarat yang diberikan oleh pihak BPRS 
Central Syariah Utama Surakarta maka keputusan nasabah memilih produk 
pembiayaan akan semakin naik. 
Kecepatan juga masuk kedalam faktor informasi, dengan proses 
pembiayaan dan pelayanan yang cepat membuat nasabah merasa nyaman dan 
dihargai oleh pihak BPRS Central Syariah Utama Surakarta. 
Faktor yang terakir yaitu kenyamanan, kenyamanan yang diberikan 
pihak BPRS Central Syariah Utama Surakarta membuat nasabah merasa di hargai 
dan membuat nyaman dalam melakukan transaksi.  
2. Faktor Margin 
Faktor kedua ini dinamakan faktor margin. Dari data pada tabel Total 
Varian Eksplained memperlihatkan bahwa faktor margin nilai eigenvalue sebesar 
2,134 dan merupakan nilai eigenvalue terbesar kedua diantara faktor terbentuk. 
Peranan faktor produk ini juga penting. Sehingga dapat disimpulkan bahwa faktor 
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ini mampu merangsang nasabah BPRS Central Syariah Utama Surakarta untuk 
memilih produk pembiayaan murabahah. Faktor ini dapat menerangkan 
keragaman data sebesar 17,787%. 
Faktor margin yang terdiri dari 3 indikator memiliki loading faktor > 
0,5, jadi ketiga indikator signifikan membentuk faktor produk. Indikator-
indikator yang termasuk kedalam faktor ini antara lain bonus dengan faktor 
loading sebesar 0,793, tingkat margin tidak memberatkan dengan faktor loading 
sebesar 0,792, tingkat margin kompetitif dengan faktor loading sebesar 0,737. 
.   Faktor margin yang terdiri dari 3 indikator memiliki loading faktor > 
0,5, jadi ketiga indikator signifikan membentuk faktor informasi, faktor ini 
memiliki nilai eigenvalue sebesar 2,134 melebihi 1, jadi faktor informasi 
merupakan yang mempengaruhi proses pengambilan keputusan nasabah memilih 
produk pembiayaan murabahah. 
Tingkat profit margin yang tidak memberatkan juga masuk ke dalam 
faktor tingkat margin ini, semakin rendah tingkat margin maka akan membuat 
nasabah semakin berminat memilih produk pembiayaan murabahah di BPRS 
Central Syariah Utama Surakarta dengan mempertimbangkan tingkat margin 
yang kompetitif.   
3. Faktor Produk 
Faktor ketiga ini dinamakan faktor produk. Dari data pada Tabel Varian 
Exsplained memperlihatkan bawa faktor administrasi nilai eigenvalue sebesar 
1,362 dan merupakan nilai eigenvalue terbesar ketiga diantara faktor terbentuk. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa faktor ini juga merupakan faktor yang 
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mempengaruhi nasabah di BPRS Central Syariah Utama Surakarta dalam 
memilih produk pembiayaan murabahah. Faktor ini dapat menerangkan 
keragaman data sebesar 11,351%. 
Faktor informasi yang terdiri dari 3 indikator memiliki loading faktor > 
0,5, jadi ketiga indikator signifikan membentuk faktor informasi, faktor ini 
memiliki nilai eigenvalue sebesar 1,362 melebihi 1, jadi faktor informasi 
merupakan yang mempengaruhi proses pengambilan keputusan nasabah memilih 
produk pembiayaan murabahah. 
Faktor informasi yang terdiri dari 3 indikator memiliki loading faktor > 
0,5, jadi ketiga indikator signifikan membentuk faktor harga. Indikator-indikator 
yang termasuk kedalam faktor ini antara lain informasi produk dengan faktor 
loading sebesar 0,884, produk sesuai harapan dengan faktor loading sebesar 
0,853, manfaat produk dengan faktor loading sebesar 0,646. 
informasi produk masuk ke dalam faktor informasi ini bahwa, informasi 
yang diperoleh seorang nasabah yang mencari tahu sebanyak mungkin informasi 
tentang produk atau jasa yang di tawarkan sebagai salah satu pertimbangan minat 
nasabah apakah produk atau jasa pembiayaan murabahah yang di tawarkan 













Berdasarkan hasil penelitian analisis faktor yang mempengaruhi nasabah 
BPRS Central Syariah Utama Surakarta dalam pengambilan keputusan memilih 
produk pembiayaan murabahah dapat diambil suatu kesimpulan sebagai berikut: 
9.1.1. Faktor-faktor yang mempengaruhi proses pengambilan keputusan dalam 
memilih produk pembiayaan murabahah ada 3 kompoen utama yaitu: 
Faktor Pelayanan, Faktor Margin, Faktor Produk. 
9.1.2. Faktor Pelayanan adalah faktor yang dominan dalam mempengaruhi proses 
pengambilan keputusan memilih produk pembiayaan murabahah dengan 
nilai eigenvalue sebesar 6,033 dengan begitu faktor tingkat margin dapat 
menerangkan data sebesar 50,279%. 
 
5.2. Keterbatasan Penelitian 
Dalam penelitian ini adanya keterbatasan penelitian, diantaranya: 
1. Dalam penelitian ini hanya menggunakan beberapa indikator/variabel dari 
setiap faktor dan belum semua variabel digunakan untuk mengetahui faktor-
faktor yang mempengaruhi proses pengambilan keputusan. 
2. Data penelitian diperoleh dari hasil jawaban kuesioner yang dibagikan 
kepada responden tanpa tanya jawab secara langsung dengan responden. 
3. Keterbatasan jumlah sampel yang diteliti. Peneliti hanya menggunakan 100 
sampel. Penelitian yang mencakup lebih banyak sampel kemungkinan akan 
mendapatkan hasil kesimpulan yang lebih baik. 





1. Untuk penelitian selanjutnya diharapkan memasukkan faktor-faktor lain 
yang mempengaruhi nasabah didalam pengajuan pembiayaan yang dapat 
merangsang konsumen untuk mempengaruhi minat pembiayaan.  
2. Untuk peneliti selanjutnya diharapkan menganalisis faktor-faktor yang 
mempegaruhi keputusan nasabah memilih produk pembiayaan murabahah 
menggunakan analisis regresi berganda 
3. Untuk peneliti selanjutnya diharapkan untuk meneliti faktor-faktor yang 
mempengaruhi keputusan Pegawai Negeri Sipil (PNS) dalam memilih 
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A. Informasi Umum 
Judul Penelitian: “ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI 
KEPUTUSAN NASABAH DALAM MEMILIH PEMBIAYAAN MURABAHAH DI 
BPRS CENTRL SYARIAH UTAMA SURAKARTA” 
 
B. IdentitasResponden 
Nama :  
JenisKelamin : Laki-laki / Perempuan (Corekyangtidakperlu) 
Umur : a. 25-35 Tahun 
b. 36-45 Tahun 
c. 46-55 Tahun 
d. > 56 Tahun                                     (Lingkari yang sesuai) 
Pendidikan : a. SMU 
b. Diploma 
c. Sarjana 
d. Lain-lain :……………                   (Lingkari yang sesuai) 
Lama Bekerja : a. 1-5 Tahun 
b. 5-10 Tahun 
c. 10-15 Tahun 
d. > 15 Tahun                                     (Lingkari yang sesuai) 
 
C. Petunjuk Pengisian Kuisioner 
1. Pilihlah salah salah satu jawaban yang paling sesuai dengan persepsi Anda 
dengan memberi tanda (√) pada kolom yang sesuai. 
2. Isi semua nomor dalam kuisioner ini dan mohon jangan ada yang 
terlewatkan 
3. Keterangan kuisioner : 
SS : Sangat Setuju 
S : Setuju 
BS : Biasa Saja 
TS : Tidak Setuju 
STS : Sangat Tidak Setuju
 90 
 
No Pernyataam SS S N TS STS 
1 Keluarga menganjurkan memilih produk pembiayaan murabahah di BPRS Central Syariah Utama 
Surakarta 
     
2 Teman menginformasikan tentang produk pembiayaan di BPRS Central Syariah Utama Surakarta      
3 Produk pembiayaan murabahah sesuai dengan ajaran agama Islam      
4 Saya pernah melakukn akad pembiayaan murabahah di BPRS Central Syariah Utama Surakarta      
5 Saya mendengar orang lain yang pernah melakukan pembiayaan di BPRS Central Syariah Utama 
Surakarta  
     
6 Pembiayaan murabahah di BPRS Central Syariah Utama Surakarta lebih dari satu jenis      
7 Saya memperoleh informasi produk pembiayaan murabahah di BPRS Central Syariah Utama Surakarta      
8 Produk di BPRS Central Syariah Utama Surakarta bermanfaat bagi nasabah      
9 Produk BPRS Central Syariah Utama Surakarta sesuai keinginan nasabah      
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10 Biaya administrasi di BPRS Central Syariah Utama Surakarta terjangkau oleh masyarakat      
11 Jumlah angsuran pembiyaan disesuaikan dengan kemampuan nasabah      
12 Ada kemudahan syarat-syarat pembiayaan murabahah di BPRS Central Syariah Utama Surakarta      
13 Jangka waktu pelunasan pembiayaan murabahah tidak membebani nasabah       
14 Ada potongan pelunasan pembiayaan murabahah sebelum jatuh tempo      
15 Ada brosur pembiayaan murabahah di BPRS Central Syariah Utama Surakarta      
16 Ada penawaran pembiayaan murabahah di BPRS Central Syariah Utama Surakarta       
17 BPRS Central Syariah Utama Surakarta memiliki lokasi yang mudah dijangkau      
18 BPRS Central Syariah Utama Surakarta terjangkau dengan sarana transportasi      
29 Proses pembiayaan murabahah singkat dan cepat      
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20 Pelayanan pembiayaan murabahah tepat dan tanggap       
21 Pembiayaan murabahah di BPRS Central Syariah Utama Surakarta dilayani dengan ramah dan sopan      
22 Proses pembiayaan murabahah memberikan kenyamanan bagi nasabah      
23 Pembiayaan murabahah di BPRS Central Syariah Utama Surakarta memberikan tingkat margin yang 
bersaing 
     
24 Tingkat magrin BPRS Central Syariah Utama Surakarta rendah      
25 Pembiayaan murabahah di BPRS Central Syariah Utama Surakarta untuk memenuhi kebutuhan nasabah      
26 Ada peningkatan pendapatan setelah melakukan pembiayaan murabahah di BPRS Central Syariah 
Utama Surakarta 
     
27 Usaha berkembang setelah melakukan pembiayaan murabahah       
28 Pembiayaan murabahah di BPRS Central Syariah Utama Surakarta sesuai ajaran agama Islam      





 TERIMAKSIH ATAS PARTISIPASI ANDA 
29 Pembiayaan murabahah di BPRS Central Syariah Utama Surakarta bebas dari bunga      






Saya : Assalamu‟alaikum  
Bapak Khotim Zaini Ashiddiq : Walaikumsalam 
(Direktur Utama)  
Saya :Sebelumnya saya berterimakasih Bapak telah meluangkan waktu, 
perkenalkan nama saya Rahmatul Laili karna sudah mengganggu 
waktu luangnya (sesudah mengisi kuisioner) berhubung saya sedang 
melakukan penelitian boleh saya ngobrol sebentar mas? 
Bagus :Iya boleh saja mbak 
Saya :Maaf mas sebelumnya apa mas bagus menggunakan produk 
pembiayaan murabahah?  
Bagus :kebetulan iya mbak saat ini saya menggunkan produk 
pembiayaan murabahah 
Saya :Mengapa mas bagus lebih memilih menggunakan produk pembiayaan 
murabahah di BPRS Central Syariah Utama Surakarta? 
Bagus :selain karena saya muslim dan menginginkan trasaksi yang bebas 
riba, saya sudah merasa nyaman melakukan transaksi di BPRS Central 
Syariah Utama Surakarta. 
 Saya :Memang kemudahan seperti apa yang mas dapatkan dari BPRS 
Central Syariah Utama Surakarta? 
Bagus :Begini mbak, saya kan punya usaha konveksi rumahan untuk 
menambah produksi saya membutuhkan tambahan dana untuk 
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pembelian mesin dan dari pihak BPRS Central Syariah Utama 
Surakarta memberikan prosedur yang memudahkan saya. 
Saya :Terima kasih atas wakunya mas, terima kasih sudah 
membantu saya 
Bagus :Iya mbak sama-sama 



























Skor Data Hasil Kuisioner Responden  
 






























































1 3 2 1 2 2 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 3 4 3 2 1 3 2 4 4 3 3 1 3 5 4 
2 5 5 3 1 2 5 5 5 5 4 4 5 3 5 5 5 5 4 5 3 4 5 4 3 5 4 3 5 4 5 
3 4 4 3 4 5 4 3 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 3 5 3 5 5 5 3 5 3 2 2 
4 4 4 4 5 3 2 2 1 3 4 4 4 3 4 4 3 5 3 4 3 3 4 4 4 4 5 5 3 3 4 
5 5 4 4 3 3 5 3 3 4 4 3 4 2 4 4 3 3 4 5 5 3 3 3 4 5 5 5 5 5 5 
6 4 3 3 3 3 5 3 4 4 4 2 4 3 4 2 3 5 5 4 4 4 4 4 3 4 5 4 3 3 1 
7 3 3 3 4 4 4 4 4 5 4 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 
8 4 3 3 2 1 4 3 5 5 3 3 3 3 5 3 3 5 3 2 1 1 3 4 5 2 1 1 3 3 3 
9 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 
10 4 5 4 3 3 5 4 4 5 4 3 3 5 5 4 3 2 1 5 3 4 4 5 4 5 3 5 5 3 3 
11 4 4 4 3 2 2 1 1 2 3 4 4 5 5 5 4 2 2 4 4 3 3 5 5 5 4 3 3 4 3 
12 3 2 3 3 2 5 5 4 5 2 2 4 2 5 4 2 3 3 3 4 5 5 5 5 5 3 4 3 5 4 
13 3 2 4 2 1 4 3 4 5 5 5 5 5 5 5 5 2 1 3 1 2 3 4 4 4 4 3 2 1 1 
14 3 4 4 3 2 3 5 4 3 3 5 5 3 3 3 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3 4 5 
15 2 1 1 3 5 4 4 4 3 4 2 3 4 3 4 5 2 2 3 2 1 1 4 4 3 5 5 4 3 5 
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16 4 4 4 2 2 3 2 2 1 4 2 3 4 5 5 5 1 2 2 2 3 2 5 4 2 2 1 3 3 3 
17 3 4 5 3 2 3 3 5 5 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 4 5 4 5 
18 3 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 5 5 3 4 
19 5 4 5 1 2 4 4 3 5 5 5 5 4 4 4 3 2 2 3 3 3 5 4 5 3 2 2 5 4 5 
20 4 3 3 4 4 2 1 3 2 4 4 4 4 5 2 3 4 4 4 3 3 4 5 5 5 7 3 3 5 5 
21 4 3 4 2 2 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 2 1 4 4 3 5 4 4 1 2 2 4 4 5 
22 4 4 4 3 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 4 4 5 5 3 2 2 1 5 5 2 3 3 5 5 4 
23 2 2 2 5 2 2 2 1 1 3 2 3 3 2 2 2 3 1 3 4 4 5 4 4 4 3 4 4 3 3 
24 4 2 2 2 1 3 3 4 4 2 2 5 2 4 4 4 5 4 5 3 4 4 5 5 2 3 3 3 4 5 
25 2 4 3 5 3 4 3 4 4 4 4 4 4 5 4 3 4 4 2 2 1 2 4 4 2 3 2 3 2 5 
26 5 4 3 3 4 4 3 4 3 4 3 5 4 5 4 4 2 3 5 3 3 4 4 5 2 2 1 5 5 5 
27 4 3 3 2 3 2 2 1 3 2 2 4 5 5 5 5 1 3 5 3 3 5 4 4 2 2 3 5 4 4 
28 4 3 3 3 5 4 3 4 3 4 3 5 3 5 5 5 5 3 5 3 3 4 5 5 5 3 5 4 2 5 
29 3 2 2 3 2 4 4 5 3 2 2 4 4 4 4 4 4 5 3 4 4 5 5 5 5 3 3 5 5 3 
30 5 5 3 3 3 3 3 2 1 4 4 4 3 3 4 3 4 4 3 4 4 4 5 5 2 1 3 4 4 5 
31 3 2 2 1 2 2 1 1 2 5 5 4 5 5 5 5 2 1 2 2 3 1 5 5 2 1 3 2 3 1 
32 4 3 4 4 4 3 4 4 4 3 5 5 5 5 5 5 5 4 5 3 3 5 5 5 2 2 3 3 5 5 
33 4 3 3 2 2 3 4 4 4 4 3 4 3 5 5 3 3 5 4 3 3 4 5 5 5 4 4 3 3 3 
34 3 3 3 3 3 5 3 4 4 4 3 3 4 5 3 3 2 2 3 4 3 4 5 5 2 2 2 4 4 5 
35 5 3 4 3 4 3 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 3 4 5 5 5 3 5 5 2 2 3 4 5 4 
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36 4 3 5 3 2 2 2 3 1 4 5 4 3 3 4 4 3 4 5 5 4 5 4 4 5 3 4 5 5 3 
37 4 3 3 3 3 4 4 3 4 4 5 5 4 4 3 5 5 3 3 5 4 5 4 4 5 5 4 5 5 3 
38 2 2 3 1 2 3 3 4 4 4 4 3 4 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 3 5 3 5 
39 4 4 4 4 4 3 5 3 3 2 3 3 3 3 3 2 3 5 3 3 5 5 1 3 3 4 4 4 5 5 
40 4 4 4 2 2 4 4 3 5 4 4 4 2 5 5 5 1 3 4 4 5 4 4 4 4 3 3 4 5 3 
41 2 2 1 3 3 3 4 4 4 3 4 4 4 5 3 3 3 4 3 3 3 4 5 5 5 5 5 4 4 5 
42 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 3 
43 5 3 4 4 3 3 3 2 1 5 5 4 4 5 4 3 4 5 3 3 4 4 5 5 5 4 5 4 3 4 
44 4 4 3 3 2 1 3 2 2 2 2 2 2 3 2 2 3 2 3 5 5 5 3 2 5 5 3 3 5 5 

















df = (N-2)  Tingkat signifikansi untuk uji 
satu arah  
0.05  0.025  0.01  0.005  0.0005  
Tingkat signifikansi untuk uji dua arah  
0.1  0.05  0.02  0.01  0.001  
1  0.9877  0.9969  0.9995  0.9999  1.0000  
2  0.9000  0.9500  0.9800  0.9900  0.9990  
3  0.8054  0.8783  0.9343  0.9587  0.9911  
4  0.7293  0.8114  0.8822  0.9172  0.9741  
5  0.6694  0.7545  0.8329  0.8745  0.9509  
6  0.6215  0.7067  0.7887  0.8343  0.9249  
7  0.5822  0.6664  0.7498  0.7977  0.8983  
8  0.5494  0.6319  0.7155  0.7646  0.8721  
9  0.5214  0.6021  0.6851  0.7348  0.8470  
10  0.4973  0.5760  0.6581  0.7079  0.8233  
11  0.4762  0.5529  0.6339  0.6835  0.8010  
12  0.4575  0.5324  0.6120  0.6614  0.7800  
13  0.4409  0.5140  0.5923  0.6411  0.7604  
14  0.4259  0.4973  0.5742  0.6226  0.7419  
15  0.4124  0.4821  0.5577  0.6055  0.7247  
16  0.4000  0.4683  0.5425  0.5897  0.7084  
17  0.3887  0.4555  0.5285  0.5751  0.6932  
18  0.3783  0.4438  0.5155  0.5614  0.6788  
19  0.3687  0.4329  0.5034  0.5487  0.6652  
20  0.3598  0.4227  0.4921  0.5368  0.6524  
21  0.3515  0.4132  0.4815  0.5256  0.6402  
22  0.3438  0.4044  0.4716  0.5151  0.6287  
23  0.3365  0.3961  0.4622  0.5052  0.6178  
24  0.3297  0.3882  0.4534  0.4958  0.6074  
25  0.3233  0.3809  0.4451  0.4869  0.5974  
26  0.3172  0.3739  0.4372  0.4785  0.5880  
27  0.3115  0.3673  0.4297  0.4705  0.5790  
28  0.3061  0.3610  0.4226  0.4629  0.5703  
29  0.3009  0.3550  0.4158  0.4556  0.5620  
30  0.2960  0.3494  0.4093  0.4487  0.5541  
31  0.2913  0.3440  0.4032  0.4421  0.5465  
32  0.2869  0.3388  0.3972  0.4357  0.5392  
33  0.2826  0.3338  0.3916  0.4296  0.5322  
34  0.2785  0.3291  0.3862  0.4238  0.5254  
35  0.2746  0.3246  0.3810  0.4182  0.5189  
36  0.2709  0.3202  0.3760  0.4128  0.5126  
37  0.2673  0.3160  0.3712  0.4076  0.5066  
38  0.2638  0.3120  0.3665  0.4026  0.5007  
39  0.2605  0.3081  0.3621  0.3978  0.4950  
40  0.2573  0.3044  0.3578  0.3932  0.4896  
41  0.2542  0.3008  0.3536  0.3887  0.4843  
42  0.2512  0.2973  0.3496  0.3843  0.4791  
43  0.2483  0.2940  0.3457  0.3801  0.4742  
44  0.2455  0.2907  0.3420  0.3761  0.4694  
45  0.2429  0.2876  0.3384  0.3721  0.4647  
46  0.2403  0.2845  0.3348  0.3683  0.4601  
47  0.2377  0.2816  0.3314  0.3646  0.4557  
48  0.2353  0.2787  0.3281  0.3610  0.4514  
 
 




HASIL UJI VALIDIAS 
Correlations 
 
X1.1 X1.2 X1.3 SKOR1 







Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) .000 
 
.000 .000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) .000 .000 
 
.000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 
 
N 100 100 100 100 




X2.1 X2.2 SKOR2 





Sig. (2-tailed)  .000 .000 
N 100 100 100 





Sig. (2-tailed) .000 
 
.000 
N 100 100 100 





Sig. (2-tailed) .000 .000 
 









   









X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 SKOR3 









Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) .000 
 
.000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) .000 .000 
 
.000 .000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 
 
.000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 
 
N 100 100 100 100 100 
 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Correlations 
 
X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 SKOR4 









Sig. (2-tailed)  .000 .029 .001 .059 .000 
N 100 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) .000 
 
.000 .000 .148 .000 
N 100 100 100 100 100 100 











Sig. (2-tailed) .029 .000 
 
.002 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 











Sig. (2-tailed) .001 .000 .002 
 
.000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 
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Sig. (2-tailed) .059 .148 .000 .000 
 
.000 
N 100 100 100 100 100 100 











Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 
 
N 100 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 




X5.1 X5.2 SKOR5 





Sig. (2-tailed)  .000 .000 
N 100 100 100 





Sig. (2-tailed) .000 
 
.000 
N 100 100 100 





Sig. (2-tailed) .000 .000 
 
N 100 100 100 





X6.1 X6.2 SKOR6 





Sig. (2-tailed)  .000 .000 
N 100 100 100 





Sig. (2-tailed) .000 
 
.000 
N 100 100 100 





Sig. (2-tailed) .000 .000 
 
N 100 100 100 










X7.1 X7.2 X7.3 X7.4 SKOR7 









Sig. (2-tailed)  .000 .013 .003 .000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) .000 
 
.000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) .013 .000 
 
.000 .000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) .003 .000 .000 
 
.000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 
 
N 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 







X8.1 X8.2 SKOR8 





Sig. (2-tailed)  .000 .000 
N 100 100 100 





Sig. (2-tailed) .000 
 
.000 
N 100 100 100 





Sig. (2-tailed) .000 .000 
 
N 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 





X9.1 X9.2 X9.3 SKOR9 







Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) .000 
 
.000 .000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) .000 .000 
 
.000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 
 
N 100 100 100 100 




X10.1 X10.2 X10.3 SKOR10 







Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) .000 
 
.000 .000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) .000 .000 
 
.000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 
 
N 100 100 100 100 











Hasil Uji Reliability 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excluded
a
 0 .0 













 Mean Std. Deviation N 
X1.1 3.82 .869 100 
X1.2 3.38 .919 100 




 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X1.1 6.85 2.816 .452 .748 
X1.2 7.29 2.309 .622 .551 







a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 




Mean Variance Std. Deviation N of Items 
10.67 4.890 2.211 3 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 100 100.0 
 












 Mean Std. Deviation N 
X2.1 3.34 1.112 100 




 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X2.1 3.05 1.018 .552 . 












Mean Variance Std. Deviation N of Items 
6.39 3.493 1.869 2 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 100 100.0 
 












 Mean Std. Deviation N 
X3.1 3.66 .867 100 
X3.2 3.68 .984 100 
X3.3 3.81 1.012 100 




 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X3.1 11.34 5.964 .632 .733 
X3.2 11.32 5.937 .519 .784 
X3.3 11.19 5.347 .646 .721 









Mean Variance Std. Deviation N of Items 
15.00 9.394 3.065 4 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 100 100.0 
 












 Mean Std. Deviation N 
X4.1 3.66 .831 100 
X4.2 3.55 .914 100 
X4.3 3.89 .737 100 
X4.4 3.57 .868 100 




 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X4.1 15.20 5.576 .416 .670 
X4.2 15.31 5.024 .498 .636 
X4.3 14.97 5.726 .462 .653 
X4.4 15.29 5.036 .542 .616 
X4.5 14.67 5.799 .379 .684 
 
 




Mean Variance Std. Deviation N of Items 
18.86 7.899 2.811 5 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 100 100.0 
 












 Mean Std. Deviation N 
X5.1 3.76 .889 100 




 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X5.1 3.68 .765 .563 . 












Mean Variance Std. Deviation N of Items 
7.44 2.431 1.559 2 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 100 100.0 
 










 Mean Std. Deviation N 
X6.1 3.86 1.155 100 
X6.2 3.62 1.090 100 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X6.1 3.62 1.187 .583 . 















Mean Variance Std. Deviation N of Items 
7.48 3.989 1.997 2 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 100 100.0 
 












 Mean Std. Deviation N 
X7.1 3.87 .825 100 
X7.2 3.57 .913 100 
X7.3 3.65 .914 100 




 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X7.1 11.26 4.881 .374 .721 
X7.2 11.56 3.926 .598 .590 
X7.3 11.48 3.969 .581 .600 









Mean Variance Std. Deviation N of Items 
15.13 6.922 2.631 4 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 100 100.0 
 












 Mean Std. Deviation N 
X8.1 4.28 .792 100 




 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X8.1 4.25 .533 .541 . 




Mean Variance Std. Deviation N of Items 
8.53 1.787 1.337 2 
Case Processing Summary 
 N % 




Valid 100 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 100 100.0 
 












 Mean Std. Deviation N 
X9.1 4.05 1.058 100 
X9.2 3.89 1.109 100 




 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X9.1 7.62 3.228 .568 .576 
X9.2 7.78 3.123 .549 .600 




Mean Variance Std. Deviation N of Items 
11.67 6.506 2.551 3 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 100 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 100 100.0 
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 Mean Std. Deviation N 
X10.1 3.74 1.021 100 
X10.2 3.64 1.168 100 




 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 




Alpha if Item 
Deleted 
X10.1 7.40 4.687 .491 .676 
X10.2 7.50 3.949 .557 .591 




Mean Variance Std. Deviation N of Items 
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ANALISIS FAKTOR PERBANKAN SYARIAH 
Lampiran 7 
KMO and Bartlett’s Test Pertama 
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 
.514 






Anti-image Matrix Pertama 








.009 -.009 -.008 .020 -.007 .005 .009 -.007 .002 -.007 .013 -.003 -.012 .003 .003 .010 -.011 .006 -.005 -.008 .018 .002 .006 .018 -.016 .020 -.006 .025 -.023 -.008 
x.1.2 
-.009 .253 -.124 -.076 .008 -.075 -.018 .064 .042 .004 -.066 .030 .023 -.042 -.039 .025 -.007 -.058 -.015 .067 -.074 .007 -.050 .017 .031 -.021 .037 -.098 .061 .000 
x.1.3 
-.008 -.124 .299 -.030 .018 .047 .020 -.032 -.069 -.023 -.053 .018 .041 -.021 .028 -.037 .115 -.041 .010 -.013 .010 -.039 -.017 .008 .007 .011 -.062 .001 -.005 .000 
x.2.1 
.020 -.076 -.030 .183 -.062 .031 .018 -.029 .006 .030 .053 -.034 -.044 .050 -.016 .082 -.081 .058 .003 -.079 .107 .000 .032 .020 -.029 .017 .001 .091 -.047 .009 
x.2.2 
-.007 .008 .018 -.062 .040 -.011 -.004 .007 .005 -.031 -.005 .035 .010 -.034 .016 -.054 .025 -.021 .003 .030 -.040 -.009 .001 -.016 .010 -.003 -.033 -.017 -.001 -.014 
x.3.1 
.005 -.075 .047 .031 -.011 .137 -.051 -.056 -.045 -.051 .079 -.077 .006 -.033 .033 .010 -.009 .059 .006 -.078 .059 .029 .048 .038 -.058 .055 .015 .055 -.035 .000 
X.3.2 
.009 -.018 .020 .018 -.004 -.051 .213 -.045 -.047 .039 -.039 .038 -.003 .072 -.054 .014 .018 -.033 -.003 .025 -.009 -.030 -.019 .027 .019 .004 -.050 .007 -.062 -.005 
x.3.3 
-.007 .064 -.032 -.029 .007 -.056 -.045 .109 -.031 .010 -.037 .054 .003 .004 .017 -.033 .006 -.068 -.003 .039 -.017 -.006 -.052 -.011 .007 -.014 .026 -.032 .046 -.005 
x.3.4 
.002 .042 -.069 .006 .005 -.045 -.047 -.031 .195 -.008 .004 -.011 -.022 -.069 -.015 .038 -.060 .050 -.007 .030 -.040 -.003 .042 -.038 .033 -.034 -.028 -.028 .014 .004 
x.4.1 
-.007 .004 -.023 .030 -.031 -.051 .039 .010 -.008 .216 -.093 -.033 -.004 .060 -.024 .049 -.001 .014 -.010 -.014 -.022 .056 -.018 -.033 .045 -.059 .059 -.078 .117 .033 




.013 -.066 -.053 .053 -.005 .079 -.039 -.037 .004 -.093 .158 -.054 -.036 -.004 .006 -.001 -.078 .075 .014 -.062 .065 .007 .062 .015 -.061 .043 .006 .095 -.087 -.014 
x.4.3 
-.003 .030 .018 -.034 .035 -.077 .038 .054 -.011 -.033 -.054 .242 -.014 .002 -.023 -.092 .005 -.085 .021 .070 -.025 -.088 -.031 -.028 .030 -.030 -.067 .002 -.035 -.023 
x.4.4 
-.012 .023 .041 -.044 .010 .006 -.003 .003 -.022 -.004 -.036 -.014 .045 -.016 .006 -.013 .049 -.018 -.008 .019 -.032 .001 -.016 .001 .023 -.013 .005 -.034 .029 .008 
x.4.5 
.003 -.042 -.021 .050 -.034 -.033 .072 .004 -.069 .060 -.004 .002 -.016 .214 -.097 .047 -.009 -.003 .003 -.010 .049 -.021 -.056 -.012 .020 -.053 .072 .005 .004 .022 
x.5.1 
.003 -.039 .028 -.016 .016 .033 -.054 .017 -.015 -.024 .006 -.023 .006 -.097 .188 -.100 .062 -.028 -.010 -.002 .003 .023 .031 -.005 -.040 .078 -.055 .041 .012 -.013 
x.5.2 
.010 .025 -.037 .082 -.054 .010 .014 -.033 .038 .049 -.001 -.092 -.013 .047 -.100 .209 -.060 .058 -.024 -.035 .041 .028 -.028 .047 .016 -.022 .052 -.023 .010 .029 
x.6.1 
-.011 -.007 .115 -.081 .025 -.009 .018 .006 -.060 -.001 -.078 .005 .049 -.009 .062 -.060 .200 -.116 -.008 .047 -.034 -.017 -.052 .001 .013 .010 -.037 -.024 .039 .002 
x.6.2 
.006 -.058 -.041 .058 -.021 .059 -.033 -.068 .050 .014 .075 -.085 -.018 -.003 -.028 .058 -.116 .190 -.003 -.061 .008 .045 .080 -.020 -.011 -.017 .031 .022 -.037 .009 
x.7.1 
-.005 -.015 .010 .003 .003 .006 -.003 -.003 -.007 -.010 .014 .021 -.008 .003 -.010 -.024 -.008 -.003 .028 -.017 .008 -.018 .015 -.024 -.011 -.006 .006 .013 .002 -.003 
x.7.2 
-.008 .067 -.013 -.079 .030 -.078 .025 .039 .030 -.014 -.062 .070 .019 -.010 -.002 -.035 .047 -.061 -.017 .164 -.102 -.047 -.048 -.026 .053 -.038 -.059 -.071 -.019 .001 
x.7.3 
.018 -.074 .010 .107 -.040 .059 -.009 -.017 -.040 -.022 .065 -.025 -.032 .049 .003 .041 -.034 .008 .008 -.102 .215 -.031 .004 .056 -.057 .058 -.008 .099 -.066 .004 
x.7.4 
.002 .007 -.039 .000 -.009 .029 -.030 -.006 -.003 .056 .007 -.088 .001 -.021 .023 .028 -.017 .045 -.018 -.047 -.031 .106 .033 .008 -.022 .017 .057 -.024 .053 .001 
x.8.1 
.006 -.050 -.017 .032 .001 .048 -.019 -.052 .042 -.018 .062 -.031 -.016 -.056 .031 -.028 -.052 .080 .015 -.048 .004 .033 .172 -.066 -.046 .035 -.015 .048 -.021 -.011 
x.8.2 
.018 .017 .008 .020 -.016 .038 .027 -.011 -.038 -.033 .015 -.028 .001 -.012 -.005 .047 .001 -.020 -.024 -.026 .056 .008 -.066 .176 -.043 .076 .010 .042 -.063 -.010 
x.9.1 
-.016 .031 .007 -.029 .010 -.058 .019 .007 .033 .045 -.061 .030 .023 .020 -.040 .016 .013 -.011 -.011 .053 -.057 -.022 -.046 -.043 .101 -.087 -.022 -.080 .048 .025 
x.9.2 
.020 -.021 .011 .017 -.003 .055 .004 -.014 -.034 -.059 .043 -.030 -.013 -.053 .078 -.022 .010 -.017 -.006 -.038 .058 .017 .035 .076 -.087 .141 -.048 .085 -.066 -.029 
x.9.3 
-.006 .037 -.062 .001 -.033 .015 -.050 .026 -.028 .059 .006 -.067 .005 .072 -.055 .052 -.037 .031 .006 -.059 -.008 .057 -.015 .010 -.022 -.048 .233 -.043 .107 .017 
x.10.1 
.025 -.098 .001 .091 -.017 .055 .007 -.032 -.028 -.078 .095 .002 -.034 .005 .041 -.023 -.024 .022 .013 -.071 .099 -.024 .048 .042 -.080 .085 -.043 .199 -.122 -.034 
x.10.2 
-.023 .061 -.005 -.047 -.001 -.035 -.062 .046 .014 .117 -.087 -.035 .029 .004 .012 .010 .039 -.037 .002 -.019 -.066 .053 -.021 -.063 .048 -.066 .107 -.122 .286 .022 
x.10.3 



















 -.128 .161 .234 .080 -.176 -.284 -.092 -.244 .065 .351 -.084 .118 -.146 .470 -.172 .112 -.060 .041 -.218 -.075 .035 .043 .053 -.234 .003 -.016 .003 




.496 -.353 -.128 .276
a
 -.718 .195 .092 -.205 .032 .149 .309 -.161 -.480 .251 -.084 .420 -.424 .312 .041 -.456 .541 .001 .182 .110 -.217 .108 .004 .474 -.206 .122 
x.2.2 
-.356 .075 .161 -.718 .668
a
 -.153 -.046 .099 .061 -.337 -.064 .357 .225 -.367 .178 -.583 .274 -.240 .091 .366 -.425 -.145 .007 -.184 .157 -.037 -.344 -.189 -.013 -.402 
x.3.1 
.145 -.402 .234 .195 -.153 .332
a
 -.300 -.458 -.274 -.296 .534 -.420 .071 -.190 .206 .057 -.052 .367 .102 -.517 .345 .243 .311 .244 -.490 .397 .083 .334 -.177 .005 
X.3.2 
.215 -.078 .080 .092 -.046 -.300 .625
a
 -.294 -.231 .183 -.212 .166 -.029 .335 -.270 .065 .088 -.162 -.035 .136 -.041 -.199 -.097 .141 .133 .022 -.224 .034 -.252 -.065 
x.3.3 
-.213 .386 -.176 -.205 .099 -.458 -.294 .632
a
 -.210 .066 -.281 .332 .039 .028 .116 -.216 .041 -.470 -.055 .295 -.108 -.055 -.381 -.080 .066 -.112 .166 -.217 .258 -.093 
x.3.4 
.048 .191 -.284 .032 .061 -.274 -.231 -.210 .594
a
 -.038 .021 -.051 -.231 -.339 -.081 .188 -.302 .260 -.089 .165 -.194 -.020 .227 -.205 .235 -.208 -.131 -.144 .059 .046 
x.4.1 
-.166 .017 -.092 .149 -.337 -.296 .183 .066 -.038 .342
a
 -.503 -.145 -.039 .279 -.121 .232 -.004 .070 -.128 -.073 -.101 .372 -.094 -.167 .303 -.338 .262 -.374 .471 .409 
x.4.2 
.342 -.330 -.244 .309 -.064 .534 -.212 -.281 .021 -.503 .234
a
 -.276 -.426 -.023 .033 -.003 -.441 .431 .215 -.385 .353 .057 .378 .087 -.484 .289 .033 .535 -.411 -.205 
x.4.3 
-.054 .123 .065 -.161 .357 -.420 .166 .332 -.051 -.145 -.276 .363
a
 -.131 .009 -.106 -.411 .024 -.397 .257 .353 -.109 -.548 -.154 -.138 .191 -.160 -.283 .010 -.131 -.276 
x.4.4 
-.573 .219 .351 -.480 .225 .071 -.029 .039 -.231 -.039 -.426 -.131 .682
a
 -.160 .069 -.134 .511 -.198 -.212 .216 -.326 .007 -.176 .011 .338 -.166 .049 -.360 .251 .220 
x.4.5 
.057 -.181 -.084 .251 -.367 -.190 .335 .028 -.339 .279 -.023 .009 -.160 .535
a
 -.481 .221 -.045 -.016 .040 -.054 .226 -.142 -.289 -.060 .133 -.304 .322 .023 .017 .271 
x.5.1 
.071 -.177 .118 -.084 .178 .206 -.270 .116 -.081 -.121 .033 -.106 .069 -.481 .481
a
 -.503 .320 -.150 -.144 -.013 .016 .165 .173 -.029 -.292 .481 -.264 .213 .050 -.179 
x.5.2 
.234 .107 -.146 .420 -.583 .057 .065 -.216 .188 .232 -.003 -.411 -.134 .221 -.503 .350
a
 -.294 .293 -.310 -.190 .193 .191 -.150 .246 .110 -.126 .235 -.111 .041 .373 
x.6.1 
-.251 -.029 .470 -.424 .274 -.052 .088 .041 -.302 -.004 -.441 .024 .511 -.045 .320 -.294 .367
a
 -.595 -.104 .258 -.166 -.115 -.281 .003 .093 .060 -.173 -.121 .163 .026 
x.6.2 
.146 -.264 -.172 .312 -.240 .367 -.162 -.470 .260 .070 .431 -.397 -.198 -.016 -.150 .293 -.595 .460
a
 -.041 -.347 .038 .315 .441 -.108 -.078 -.107 .147 .113 -.157 .123 
x.7.1 
-.322 -.178 .112 .041 .091 .102 -.035 -.055 -.089 -.128 .215 .257 -.212 .040 -.144 -.310 -.104 -.041 .845
a
 -.247 .097 -.324 .222 -.339 -.208 -.093 .071 .168 .024 -.120 
x.7.2 
-.198 .330 -.060 -.456 .366 -.517 .136 .295 .165 -.073 -.385 .353 .216 -.054 -.013 -.190 .258 -.347 -.247 .407
a
 -.544 -.359 -.288 -.156 .411 -.252 -.301 -.392 -.087 .014 
x.7.3 
.412 -.317 .041 .541 -.425 .345 -.041 -.108 -.194 -.101 .353 -.109 -.326 .226 .016 .193 -.166 .038 .097 -.544 .352
a
 -.205 .020 .287 -.388 .332 -.036 .477 -.264 .044 
x.7.4 
.058 .045 -.218 .001 -.145 .243 -.199 -.055 -.020 .372 .057 -.548 .007 -.142 .165 .191 -.115 .315 -.324 -.359 -.205 .703
a
 .248 .057 -.209 .139 .363 -.163 .304 .016 
x.8.1 
.149 -.240 -.075 .182 .007 .311 -.097 -.381 .227 -.094 .378 -.154 -.176 -.289 .173 -.150 -.281 .441 .222 -.288 .020 .248 .626
a
 -.380 -.349 .226 -.077 .259 -.093 -.158 
x.8.2 
.463 .079 .035 .110 -.184 .244 .141 -.080 -.205 -.167 .087 -.138 .011 -.060 -.029 .246 .003 -.108 -.339 -.156 .287 .057 -.380 .633
a
 -.323 .483 .050 .226 -.280 -.144 
x.9.1 
-.530 .194 .043 -.217 .157 -.490 .133 .066 .235 .303 -.484 .191 .338 .133 -.292 .110 .093 -.078 -.208 .411 -.388 -.209 -.349 -.323 .417
a
 -.735 -.142 -.565 .282 .461 
x.9.2 
.563 -.110 .053 .108 -.037 .397 .022 -.112 -.208 -.338 .289 -.160 -.166 -.304 .481 -.126 .060 -.107 -.093 -.252 .332 .139 .226 .483 -.735 .294
a
 -.262 .505 -.330 -.445 
x.9.3 
-.141 .154 -.234 .004 -.344 .083 -.224 .166 -.131 .262 .033 -.283 .049 .322 -.264 .235 -.173 .147 .071 -.301 -.036 .363 -.077 .050 -.142 -.262 .496
a
 -.198 .415 .202 
x.10.1 
.598 -.438 .003 .474 -.189 .334 .034 -.217 -.144 -.374 .535 .010 -.360 .023 .213 -.111 -.121 .113 .168 -.392 .477 -.163 .259 .226 -.565 .505 -.198 .223
a
 -.508 -.437 












Lampiran  9 
KMO and Bartlett’s Test Kedua 
 
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 
.813 






Anti-image Matrix Kedua 
 
x.1.1 x.2.2 x.3.2 x.3.3 x.3.4 x.4.4 X.4.5 x.7.1 x.7.4 x.8.1 x.8.2 x.10.3 
Anti-image 
Covariance 
x.1.1 .029 -.003 .021 -.018 .016 -.026 .005 -.025 .030 -.004 .029 -.027 
x.2.2 -.003 .175 -.008 -.005 .018 .002 -.057 -.015 .025 -.002 .027 -.045 
x.3.2 .021 -.008 .390 -.143 -.110 .033 .104 .001 -.063 .015 .036 -.015 
x.3.3 -.018 -.005 -.143 .245 -.131 .031 .027 -.022 .071 -.082 -.001 -.006 
x.3.4 .016 .018 -.110 -.131 .339 -.066 -.199 .010 -.032 .088 -.008 .004 
x.4.4 -.026 .002 .033 .031 -.066 .149 -.018 -.013 .010 .023 .009 .012 
x.4.5 .005 -.057 .104 .027 -.199 -.018 .526 -.014 .004 -.092 -.055 .027 
x.7.1 -.025 -.015 .001 -.022 .010 -.013 -.014 .057 -.082 .013 -.049 .014 
x.7.4 .030 .025 -.063 .071 -.032 .010 .004 -.082 .375 .020 .028 -.045 
   
119 
 
x.8.1 -.004 -.002 .015 -.082 .088 .023 -.092 .013 .020 .311 -.179 .017 
x.8.2 .029 .027 .036 -.001 -.008 .009 -.055 -.049 .028 -.179 .341 -.018 





 -.036 .196 -.209 .159 -.393 .041 -.606 .291 -.042 .292 -.590 
x.2.2 -.036 .942
a
 -.031 -.024 .075 .010 -.188 -.145 .097 -.007 .111 -.395 
x.3.2 .196 -.031 .590
a
 -.462 -.303 .138 .229 .003 -.165 .042 .098 -.089 
x.3.3 -.209 -.024 -.462 .735
a
 -.454 .163 .075 -.186 .234 -.296 -.005 -.048 
x.3.4 .159 .075 -.303 -.454 .514
a
 -.294 -.472 .072 -.090 .270 -.023 .022 
x.4.4 -.393 .010 .138 .163 -.294 .921
a
 -.066 -.140 .041 .106 .042 .120 
x.4.5 .041 -.188 .229 .075 -.472 -.066 .632
a
 -.078 .008 -.227 -.129 .138 
x.7.1 -.606 -.145 .003 -.186 .072 -.140 -.078 .821
a
 -.560 .100 -.353 .221 
x.7.4 .291 .097 -.165 .234 -.090 .041 .008 -.560 .795
a
 .059 .078 -.274 
x.8.1 -.042 -.007 .042 -.296 .270 .106 -.227 .100 .059 .810
a
 -.548 .112 
x.8.2 .292 .111 .098 -.005 -.023 .042 -.129 -.353 .078 -.548 .775
a
 -.116 
x.10.3 -.590 -.395 -.089 -.048 .022 .120 .138 .221 -.274 .112 -.116 .865
a
 

















Keluarga 1.000 .959 
cerita_orang 1.000 .839 
informasi_produk 1.000 .830 
manfaat_produk 1.000 .773 
produk_sesuai_harapan 1.000 .780 
syarat_syarat 1.000 .837 
bonus 1.000 .667 
kecepatan 1.000 .937 
kenyamanan 1.000 .503 




halal 1.000 .911 











Total Variance Explained 
Comp
onent 
Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings Rotation Sums of Squared Loadings 
Total % of Variance Cumulative % Total % of Variance Cumulative % Total % of Variance Cumulative % 
1 6.033 50.279 50.279 6.033 50.279 50.279 5.424 45.196 45.196 
2 2.134 17.787 68.066 2.134 17.787 68.066 2.115 17.624 62.820 
3 1.362 11.351 79.417 1.362 11.351 79.417 1.992 16.598 79.417 
4 .797 6.642 86.060 
      
5 .614 5.118 91.178 
      
6 .307 2.558 93.736 
      
7 .224 1.869 95.605 
      
8 .179 1.493 97.097 
      
9 .169 1.408 98.505 
      
10 .090 .751 99.256 
      
11 .069 .576 99.832 
      
12 .020 .168 100.000 
      
Extraction Method: Principal Component Analysis. 
 


































1 2 3 
Keluarga .966 -.023 .161 
Halal .951 -.009 .075 
Kecepatan .932 .094 .245 
cerita_orang .901 .027 .159 
syarat_syarat .895 .014 .188 
Kenyamanan .697 .130 .015 
tingkat_margin_kompetitif -.683 .198 .486 
tingkat_margin_tidak_member
atkan 
-.616 .250 .556 
produk_sesuai_harapan -.052 .864 -.175 
informasi_produk -.108 .720 -.548 
manfaat_produk .532 .700 -.008 
Bonus -.289 .500 .577 
Extraction Method: Principal Component Analysis. 
a. 3 components extracted. 
 
  










1 2 3 
kecepatan .963 -.097 .000 
keluarga .950 -.227 -.069 
halal .909 -.289 -.019 
syarat_syarat .899 -.164 -.048 
cerita_orang .897 -.185 -.024 
kenyamanan .672 -.189 .127 
bonus -.004 .793 .194 
tingkat_margin_tidak_member
atkan 
-.350 .792 -.029 
tingkat_margin_kompetitif -.444 .737 -.048 
informasi_produk -.186 -.123 .884 
produk_sesuai_harapan .012 .228 .853 
manfaat_produk .590 .087 .646 
Extraction Method: Principal Component Analysis.  
 Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.
a
 
















No Bulan NOV DES OKT NOV DES JAN FEB JAN FEB 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 Penyusunan proposal  X  X X X                               
2 Konsultasi         X       X X X X X X                
3 Revisi Proposal          X X X                         
4 Pengumpulan Data                 X X X                  
5 Analisis Data                     X                
6 Penulisan Akhir Naskah 
Skripsi 
                            X        
7 Pendaftaran                             X        
8 munaqosah                                X     
















DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
 
Nama    : Rahmatul Laili 
Tempat/Tanggal lahir  : 06 Mei 1993 
Alamat    : Soko Rt 03 Rw 03, Madegodo, Grogol, Sukoharjo 
Email    : rahmatullaili06@gmail.com 
Riwayat Pendidikan : 
1. TK Al-Islam 6 
2. SD Negeri Gedangan 1 
3. SMP Negeri Grogol 1 
4. SMK Negeri 1 Sukoharjo 
5. IAIN Surakarta 
 
